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RESUMEN
En la presente investigación se propone un negocio, se da vida a una idea de
startup muy fecunda en mi mente, para generar espacios de trabajo, reducir costos a
comercios y agilizar procesos que desde hace años hemos sufrido de manera
manual.El proceso de despacho fue siempre algo doloroso para todos aquellos
quienes hemos sufrido algún reparto, o trabajado en el área logística; la idea de
esperar al auto de despacho o no saber a ciencia cierta cuánto he gastado en
entregar mis productos es un problema y una dolencia de todos los días.
Al analizar profundamente este proceso de despacho final, esta investigación
desarrolla un sistema web (Drodo) como la automatización de procesos de
despacho, la solución a la “última milla” y el conector de todos los dealers de
despacho (Uber, Chazki, Urbaner, Globo, etc) y los comercios, volviendo sus pagos
a estos primeros de manera automática y sencilla. Con un simple depósito de bolsa
de viajes los comercios no se volverán a preocupar de la asignación de sus dealers
de despacho, o la búsqueda de sus direcciones reales o del proceso de entrega
final, enfocarán toda su energía en lo que el comercio está más especializado: el
producto.
El cliente final recibirá el producto departe de manos de empresas con toda la
expertise de transporte y con el único fin máximo de hacer la entrega una
experiencia grata en la etapa final de la compra. Drodo independiza al comercio de
la asignación del dealer y de la asignación del viaje, el costo del mismo será
debitado del cliente de forma exacta y este mismo costo será el debitado de la bolsa
de viaje final retornando la bolsa de viaje al comercio, ganando drodo un costo de
suscripción mensual. Drodo no es un aplicativo aparte, solo requiere un proceso de
integración con el ecommerce del comercio en particular, ha demostrado funcionar
bastante bien con CMS Woocommerce, Mangeto y Presashop, gracias a las críticas
del público se innova con diferentes Ecommerce como Vtex, Shopify.
Palabras clave: Última Milla, Reducción de Costos, Despacho, BPM, Lean
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ABSTRACT
In this research, a business is proposed, a very fruitful startup idea is brought to life
in my mind, to generate workspaces, reduce costs to businesses and streamline
processes that we have suffered manually for years. It was always something painful
for all of us who have suffered a distribution, or worked in the logistics area; The idea
of  waiting for the delivery car or not knowing for sure how much I have spent to
deliver my products is an everyday problem and ailment.
By deeply analyzing this final dispatch process, this research develops a web system
(Drodo) as the automation of dispatch processes, the solution to the “last mile” and
the connector of all dispatch dealers (Uber, Chazki, Urbaner, Globo, etc) and
businesses, returning their payments to the first ones automatically and easily. With a
simple travel bag deposit, businesses will not have to worry about the return
allocation of their dispatch dealers, or the search for their real addresses or the final
delivery process, they will focus all their energy on what the store is more specialized
: the product.
The final customer came up with the product, it came from the hands of companies
with all the transportation experience and with the sole maximum purpose of making
the delivery a pleasant experience in the final stage of the purchase. Drodo makes
the merchant independent from the dealer's assignment and the trip assignment, the
cost of the same will be debited from the customer exactly and this same cost will be
debited from the final travel bag returning the travel bag to the store, earning drodo a
monthly subscription cost. Drodo is not a separate application, it only requires an
integration process with the ecommerce of the particular store, it has proven to work
quite well with CMS Woocommerce, Mangeto and Presashop, thanks to the criticism
of the public it innovates with different Ecommerce such as Vtex, Shopify.
Keyworks: Last Mile, Cost Reduction, Dispatch, BPM, Lean
I INTRODUCCIÓN
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La presente muestra una vista angular a los problemas reales de los ecommerce no
solo en el Perú, el problema de la última Milla viene siendo uno de los principales
puntos de dolor en el campo de entregas por delivery, las cuales se fueron
incrementando en el último año debido a la realidad de la pandemia la cual como
leña al fuego incrementó las brasas de los problemas, es necesario conocer y
relacionar que no hay una solución definitiva; solo multiples dealers de despacho
(Globo, Rappi, Urbaner, Chaski ... ) la presente no busca la creación de un dealer
adicional al enorme mercado de “soluciones” si no la gestión ideal de los procesos
de despacho, contactando de manera automática a cualquier dealer, asignando un
viaje y pagando de forma automática el viaje.
Se deja a conocimiento que la presente investigación desencadenó en un producto
comercial de nombre: Drodo; queda demostrado que el estudio abarca el uso de una
metodología propia creada de forma única para buscar soluciones en el
departamento comercial. Los Diagramas del Business Process Management (BPM),
los frameworks de las metodologías ágiles (AGILE) y los desencadenantes del
pensamiento LEAN dan la sinergia perfecta para la creación de BAL (BPM - Agile -
Lean). El estudio pertenece al modelo cuantitativo y al diseño experimental. Los
procesos de despacho de 4 empresas diferentes forman la población dando un
universo de indeterminadas entregas, la determinación de la muestra fue de forma
aleatoria, conformada por 30 procesos de despacho.
Las técnicas que se emplearon en la recolección de los datos fueron: Observación
Directa e Indirecta y los instrumentos fueron mediante el Diseño de Postprueba con
grupo de control para ambas variables. En la realidad problemática internacional de
las entregas a domicilio ha sufrido grandes cambios desde sus primeras versiones,
ha adquirido notoriedad en la actualidad pero es un proceso de hace cientos de
años. “En la antigua roma la única forma de disfrutar una comida caliente era a base
de termopolios” (Ian Harvey, 2016). Termopolio. Desde esta remota época se tiene
un ancestro de comodidad donde la aplicación de una tecnología simple respondía a
una necesidad latente "Todas las startups siempre han buscado simplificar procesos
y trabajos complicados, con el objetivo de que el mercado y los usuarios tengan una
experiencia de uso simple, sencilla y concreta." (Pablo Golan, 2018). ¿Qué es una
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startup?. Según este principio se muestra los enormes problemas que trajo consigo
la digitalización de canales de despacho poco preparados para soportar la enorme
carga de verse afectados por situaciones típicas de un sistema informático.
“Se le conoce como última milla al momento o etapa ubicado en la parte final de
todo el proceso logístico que va desde la llegada del producto al departamento de
despacho hasta que el cliente recibe el producto en sus manos. La última milla
implica, es el momento clave donde finaliza toda empresa de entrega, comúnmente
se le conoce como despacho y se relaciona ampliamente a las empresas de
transporte de mercadería.”(ESALOG, 2019); Se plantea que la logística se encarga
de coordinar y planificar actividades para que el producto llegue en el momento
oportuno y la calidad demandada al cliente final y al mínimo costo de acuerdo a
Novaes y Alvarenga (1996); La última milla fue el problema con el cual todos los
ecommerce empezaron a luchar para afrontar las entregas a domicilio, en teoría es
una etapa sencilla donde se acuerda el horario de entrega con el cliente final y
determinamos el lugar exacto para la misma; en todo el mundo empezaron a florecer
soluciones diversas. “La base lógica para el despacho y la logística de Última Milla
es el reto con mayor criticidad para la sociedad y las empresas que coexisten en los
mercados de las grandes ciudades” (Deloitte, 2016).
La realidad problemática nacional no fue una excepción a la regla y los ecommerce
empezaron a enfrentarse a las duras condiciones de transporte en la capital
peruana, si estos factores evitaban el desarrollo del ecommerce en el Perú no es un
hecho tácito, lo que sí es un hecho es que los retails más grandes del país
decidieron tomar una iniciativa contra este problema. “Entre los retos está:
Soluciones para mejorar el despacho a domicilio.” (OpenPUCP, 2019). Iniciativa
propiciada por el grupo Falabella. Por tanto se resumen en que existe un problema
tangente en los ecommerce actuales, el cual ha recibido el nombre de “última milla”,
los actuales software de despacho ofrecen soluciones al problema de la última milla,
el problema real de los ecommerce emergentes es como “conectar” sus envíos con
la información de los software de despacho disponibles en el mercado.Para definir
costos de una gran variedad de ecommerce es necesario conocer el flujo de cada
Ecommerce en el mercado, para ello es menester conocer los CMS Ecommerce
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más comunes en el mercado; “Los CMS Ecommerce más usados el 2020 son :
Magento, Prestashop, Shopify, Big, toolsEcommerce, Insales, Vtex, Woocommerce”
(CRISTINA DE LA HERA, 2020). Todos estos ecommerce tienen un flujo muy similar
y páginas por separado.
El cliente puede seleccionar uno o varios productos hasta crear un carrito en el cual
puede escoger una dirección a la cual automáticamente se le asigna un precio de
envío, el cual es cancelado a través de un servicio de pasarela de pago
generalmente tercerizado. Al realizar el pago el cliente es enviado a una página de
gracias para comunicarse con él, garantizar que el producto ya fue pagado y este
espera su pronta llegada. Esto es todo lo que el cliente puede percibir en este
proceso de compra.
El comercio, luego del ingreso del cliente lo divertido recién empieza. Ahora tienen
una nueva venta que requiere reducir su inventario físico y hacer la entrega en un
día acordado, buscar el producto en un almacén, etc. Se aborda el problema: la
última milla. Una vez el almacén disponga del producto es necesario hacer un
contacto con el cliente para garantizar el punto fijo de envio, buscar la dirección ,
busca todas las formas de envio posibles y finalmente la búsqueda de la plataforma
ideal y finalmente realizar el envío, rezandole a todos los dioses que su área de
costos haya costeado bien el envio hacía el distrito designado. Como se puede
observar en el diagrama de Maynard existen 2 demoras importantes en este proceso
la búsqueda de la dirección y la búsqueda de la plataforma.
Figura 1
Diagrama de Maynard para indicar demoras en procesos
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Para formular el problema bajo este análisis es necesario recalcar que hay una
pérdida importante de costos en los procesos que representan una demora
considerable en la búsqueda y asignación de operadores logísticos (dealer), el
tiempo de entrega del producto no es calculado al inicio del proceso lo cual da una
pésima imagen frente al cliente y caemos en el problema “La última milla”.
Por lo tanto nuestro problema general se ratifica en especificar cuánto reduciremos
en los indicadores de medición:
El tiempo de asignación dealer despacho es el tiempo de demora en la
asignación de un dealer oportuno para el despacho de productos, Los
comercios puedan cumplir el objetivo del costo en sus búsquedas de dealers
adecuados de despacho y las asimetrías de la información y, de ese modo,
mejorar la confianza en los servicios de entrega. Llegamos a la conclusión de
que las marcas de confianza existentes no satisfacen las necesidades
relativas a la entrega. (Economics,2013).
El tiempo de entrega del producto varía desde la llegada del producto al
almacén de distribución hasta la llegada del producto a manos del cliente.
Este reto se suma a los típicos problemas de toda zona de despacho, con los
altos inventarios, el nivel de atención de servicio alejado de un estándar
deseado, márgenes económicos bajando, dejan claro que una gestión óptima
en la cadena logística puede darle a los comercios una ventaja sobre su
competencia. (Sanchez,2008).
El costo de entrega del producto el costo por entrega del producto es variable
puesto dependerá enteramente del dealer asignado al mismo, por lo cual no
es posible asignar un costo real al mismo y en la mayoría de casos incurre en
un problema.
De la presente se toma en cuenta el siguiente problema general:
¿En qué medida el uso del Sistema web, mediante la metodología BAL optimizará
los costos logísticos de despacho en los comercios electrónicos?
y los siguientes problemas específicos
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¿En qué medida el uso del Sistema web, mediante la metodología BAL reducirá el
tiempo de asignación de un dealer de despacho?
¿En qué medida el uso del Sistema web, mediante la metodología BAL reducirá el
tiempo de entrega del producto en los comercios electrónicos?
¿En qué medida el uso del Sistema web, mediante la metodología BAL reducirá el
el costo entrega del producto en los comercios electrónicos?
Dentro de la justificación de la investigación en la conveniencia la presente
investigación mantendrá una justificación teórica debido a que afectará el proceso
de logística de despacho, así lo manifiestan muchos comercios lideres que dan un
reconocimiento al valor añadido, mejorando el negocio..(Miquel,2008)
Los comercios han colocado sitios web para incrementar sus ganancias en el
ecommerce. Sin embargo, muchos ecommerce aún no generan ganancias para ser
relevantes ante el esfuerzo de marketing y ventas. Es posible que los ahorros
prometidos por el mundo digital no se materialicen rápidamente. Por ende es
menester que los comercios analicen con cuidado si se puede crear un modelo de
negocios que pueda usar la tecnología y recordar que la misma por sí sola no es un
sustituto de una estrategia de negocios eficaz. (Laudon, K. y Laudon J., 2004).
Según la mención de los autores anteriores definimos que el área de mayor énfasis
para un proceso de negocio, es la logística,considerar que el uso de la tecnología
es un recurso que está en nuestras manos, y a pesar que se crean comercios
electrónicos para mejorar las ganancias de las empresas no se logra alinear el
objetivo como tal, puesto que no funcionan sin una buena estrategia llegando hasta
acortar brechas de comunicación con nuestro usuario final.
El enfoque que se desea plantear es poder ¡vender, vender! pero buscando su
satisfacción en la calidad de servicio,monitoreo del producto, alineado con los
objetivos de las empresas dándole confianza en sus ganancias una cartera de
clientes,a través de  las mejoras continuas que se les puede establecer en esta área.
Para la relevancia social la presente creará puestos de trabajo e impone un
panorama diferente para las personas que puedan generar trabajo mediante ella.
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No solo propone la creación de una startup de negocio si no que la propone la
integración de muchos negocios a la anterior startup mencionada.
En las implicaciones prácticas la presente investigación promueve el uso de una
nueva metodología para el enfoque de desarrollo de despachos de productos, basa
su investigación en Lean para desechar los desperdicios de tiempos encontrados
comúnmente en áreas de logística.
Propone resaltar los característicos mapas de procesos en donde aplicará
diagramas para la mejora de procesos mediante BPM y finalmente creará espacios
de trabajo en donde la experiencia final del cliente será fundamental para generar
nuevos requerimientos y mejorar el proceso en base a experiencia, aumentado el
valor del propio negocio y de los negocios que utilicen el software web de aquí en
adelante. Para el Valor teórico la investigación en sí misma encierra el misterio de la
creación de una nueva metodología de trabajo; propone la creación de una forma de
trabajo usando factores de trabajo en BPM y Agile para mejorar procesos de manera
continua.
Para la utilidad metodológica la metodología BAL implica el desarrollo de combinar 3
vertientes importantes en la mejora de de un proceso determinado, así como la
aplicación de nuevas tendencias en la toma requerimientos e identificación de
problemas. Usar Desing Thinking para el inicio de Agile, así como Lean y BPM,
incrementa sin posibilidad alguna de perder el objetivo ni de desperdiciar recursos
en la ejecución de las mismas.
Por ello se recoge el siguiente objetivo: implementar el sistema web aplicando la
metodología BAL para optimizar los costos logísticos de despacho en comercios
electrónicos.
Y los siguientes objetivos específicos:
Reducir el tiempo de asignación dealer de despacho en comercios electrónicos,
Reducir el tiempo de entrega de los productos en comercios electrónicos y Reducir
el costo de entrega de los productos en comercios electrónicos aplicando el Sistema
Web en base a la Metodología BAL.
II MARCO TEÓRICO
16
Se presenta por partes sistemáticamente ordenadas por el tiempo donde ocurrieron.
Según Reyes (2018) INNOVATIONS IN LAST-MILE DELIVERY SYSTEMS Se
pueden hacer buenas rutas para múltiples entregas si es necesario, sin
comprometer la calidad del servicio. La intensidad de la generación de rutas se
puede modular eficazmente utilizando el tamaño de paquetes de destino dinámicos,
lo que permite que el sistema se adapte automáticamente a las fluctuaciones en la
oferta y la demanda. De lo revisado en está investigación se concluye que se ha
utilizado la metodología de investigación aplicada se desarrolla un enfoque
cuantitativo - experimental para demostrar que los algoritmos más importantes para
despacho de productos ya fueron pensados y aplicados en los mejores dealers de
despacho.
Según Alvarado (2018) Aplicación de la Gestión por Procesos de Negocio (BPM) y
su efecto en el proceso de producción en D’ Meylin SAC el objetivo de la ingeniería
de métodos es la mejora de la productividad, además también busca medir la
eficiencia y eficacia del proceso. Señala que es importante hacer mediciones a los
indicadores de la empresa a la cual aplicar BPM, en particular se rescata la fórmula
utilizada para determinar productos devueltos vs productos despachados y forma
como la demora en el despacho tomado como el indicador “Lead Time” de despacho
de productos. Se utilizó el tipo de investigación aplicada y diseño de investigación
pre-experimental, haciendo análisis de múltiples datos para probar su hipótesis. Se
comprueba que con la aplicación de su metodología el porcentaje de cumplimiento
se eleva sobre el producto de tortas a 92,66%; lo cual indica que analizar el
despacho final incurre en mejoras de productividad y en ahorro de costos.
Según Rivas (2010) Diseño software de una arquitectura de control de robots
autónomos inteligentes : aplicación a un robot social. La comunicación directa es
importante para la satisfacción de un usuario final, es menester analizar problemas
de comunicación en áreas puramente comerciales, donde señala que el área con
mayor cantidad de quejas es el despacho; emitiendo grandes pérdidas a largo plazo.
Es importante considerarlo por este motivo la presente enfoca su investigación en el
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contacto de dealers de despacho anteriores y emergentes, se hace uso de la
metodología en la cual aplicó un instrumento de medición en los procesos de
entrega en lo cual se desarrollo un enfoque cuantitativo - experimental se concluye
que la aplicación de terceros para la entrega llevados de la mano de una correcta
herramienta logística reducirán los costos de entrega.
Según Carrasco (2017) Diseño de procesos aplicando business process
management para la empresa DHL @utos S.A.C Habiendo dado una pincelada a los
comercios digitales es menester decir que en la carrera muchos quisieron marcar
sus diferencias, “En cada negocio B2C es necesario marcar una pauta diferente …”
este rápido ascenso de los ecommerce a canales anteriormente puramente físicos,
motivo al crecimiento de compañías digitales y con ello, los problemas en los
canales de despacho, se hace uso de la metodología en la cual aplicó un
instrumento de medición en los procesos de entrega de los ecommerce en lo cual se
desarrollo un enfoque cuantitativo - experimental se concluye que la personalización
de los comercios reducirán los costos de entrega.
Según Lobo (2015) Mejoras en los procesos productivos de una fábrica de calzados
con el uso de las herramientas de la calidad de la escuela japonesa En todos los
procesos y subprocesos en todos los niveles se observan problemas relacionados a
calidad se cuales se logran minimizar y hasta ocultar haciendo inviable su
seguimiento para ello se propone un modelo LEAN para capturar las demoras y
faltas en la calidad. En su investigación de enfoque cuantitativo - experimental se
deja en claro que la calidad en cada proceso añade valor al mismo y reduce el
tiempo de ejecución en el proceso estudiado.
Según Moore (2020). 1979 Michael Aldrich Bigcommerce. En la búsqueda de la
digitalización del comercio,desde la “creación de las compras electrónicas
inventadas por Michael Aldrich en 1979” (Kaleigh Moore, 2019) todo ha venido en un
crecimiento exponencial, donde todo el mundo inició una carrera por quien llega
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primero, por quién llega mejor, pero no necesariamente por quien llega más
ordenado. por ende se hace uso de la metodología en la cual aplicó un instrumento
de medición en los costos de los procesos de los ecommerce en lo cual se
desarrolló un enfoque cuantitativo - experimental se concluye que la personalización
de los comercios reducirán los tiempos de entrega.
Según Hernandez (2015) La importancia de la innovación en el Comercio
Electrónico Si se observa la cronología sobre el comercio electrónico, es
considerado como un modo de comercio joven, el cual empezó a crecer de manera
más rápida en los años 90, donde aparecen nuevas tecnologías de la información y
la comunicación, y con ellos nuevos nichos de mercados; por ende se hace uso de
la metodología en la cual aplicó un instrumento de medición en los tiempos de
entrega de los ecommerce en lo cual se desarrolló un enfoque cuantitativo -
experimental se concluye que la personalización de los comercios reducirán los
tiempos de entrega.
Mientras todo el escenario ocurría un negocio empezó a lanzarse como uno de los
más solicitados, tanto que de hecho no solo los ecommerce necesitaban uno, sino
que era más sencillo mantener una alianza comercial con estos negocios que
costear una flota de transportistas.
Según Hadad (2017) Razones para tercerizar reducir costos es el sueño de la
administración y finanzas; al manejar un contrato con un Third Party Logistic no solo
reducirá sus costos si no que aumentará la productividad. La idea de tercerizar este
campo dio cabida a aparecer negocios de entregas a domicilio como Globo, Rappi,
Chazki, Urbaner, etc. Que crearon aplicaciones digitales para tomar la posta en un
mundo cada vez más digital, pero ahora el problema: ¿Cuál es la mejor, más barata,
eficiente o que satisfaga a mi cliente final?. por ende se hace uso de la metodología
en la cual aplicó un instrumento de medición en los tiempos de entrega de los
ecommerce en lo cual se desarrolló un enfoque cuantitativo - experimental se
concluye que la personalización de los comercios reducirán los tiempos de entrega.
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Según Huayana (2020) Impacto del Covid La pandemia del covid despertó un
dramático crecimiento en los comercios por empezar a vender de manera digital,
literalmente fue “Digitalizado o muerto” Y los sistemas de entrega a domicilio
brillaron por ofrecer salidas notables a los ecommerce emergentes; más para grupos
enormes como Falabella la migración a sistemas así se vuelve más complicada;
dado su enorme cadena de procesos para el despacho de un producto; un problema
que los ecommerce emergentes tan preocupados por vender, No tienen. La carrera
del Covid 19 comenzó con un “vendemos o ahorramos dinero”, para luego
transformarse en un “¡vendamos, vendamos vendamos!”. Se hace uso de la
metodología en la cual aplicó un instrumento de medición en los tiempos de entrega
de los ecommerce en lo cual se desarrolló un enfoque cuantitativo - experimental se
concluye que la personalización de los comercios reducirán los tiempos de entrega.
Para el propósito de la investigación es importante conocer que los Ecommerce son
la aplicación de las tecnologías de la información para optimizar la compra y venta
de productos; El paradigma del ecommerce comprende el desarrollo de TI con
negocios tradicionales para potenciar procesos vitales que constituyen base y
esencia de empresa.(Electronic Business,2010).
Y las ventajas de Ecommerce para las empresas vendrían siendo las siguientes:
Reduce errores humanos, Reduce tiempo y sobrecostos en el tratamiento de la
información. Los proveedores disminuyen sus costos al acceder de manera
interactiva a las bases de datos de oportunidades de ofertas; además, se da mayor
flexibilidad a la creación de mercados nuevos en los cuales invertir, especialmente
en los geográficamente remotos. Se incrementa la capacidad de captación y reduce
el error humano en el manejo de nuevos clientes.(Figueroa,2006). De Las
principales ventajas y desventajas que aporta el comercio electrónico a la empresa.
(Seoane Balado, 2005) Se mencionan algunas: aumenta el nivel de eficiencia de la
empresa, mejora el branding de la empresa, aumenta las ventas en mercados
donde antes no existía, el mercado es todo el mundo, la relación con otras empresas
se vuelve muy sencilla al simplificar los procedimientos de interacciones entre ellas,,
permite eliminar, o reducir, los intermediarios, suprime costos de despacho
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anteriormente exuberantes e incontrolables; permite crear fidelidad en los clientes,
es un medio que está disponible las 24 horas al día, los 7 días de la semana.
Apuntes de la Maestría en Dirección Estratégica en Tecnologías de la Información
MDETI, Convenio UDEP-FUNIBER (2009) , permite la reducción de los inventarios y
la implantación de técnicas JIT (Just In Time) de gestión de stocks. permite una
mayor cercanía al cliente, lo que posibilita el trato personalizado. Y entre las
desventajas tenemos a la validez legal de los contratos y transacciones no tienen un
respaldo físico si no todo lo contrario algo digital muy presente en el comercio
electrónico, dependiendo del país el control de las transacciones, incluido los
impuestos. la protección de los derechos de la propiedad intelectual, la seguridad de
los medios de pago electrónico, desconfianza del público a los medios de pago
electrónicos, cuando se logra el despacho de la mercadería solo a ciudades grandes
(Bourlier & Gomez, 2015). Entre los límites y alcances del comercio electrónico
podemos mencionar que el comercio electrónico sufre aún de múltiples limitaciones;
en la mayoría de los países subdesarrollados, la cultura de compra vía Internet aún
no es sostenible. El temor a ser estafado o defraudado no permite el desarrollo del
ecommerce; Sin olvidar que el costo de oportunidad de los bienes físicos obtenidos
mediante el comercio electrónico, responde al plazo de entrega del producto y al
servicio recibido. La poca aprobación de leyes que regulen las transacciones
comerciales electrónicas. (Montiel T.Saida,2000) y para el comercio electrónico en
el Perú según Ipsos el 19% representa los compradores en línea, el cual en su
mayor búsqueda es el 89% de llegada del producto,en este margen porcentual es el
cual se desea realizar énfasis para plantear la solución de desarrollo de DRODO.
Se muestra detalle de lo mencionado en el gráfico. ( Ipsos,2019)
En este análisis realizado por Ipsos, se detalla también el tiempo de entrega de
llegada del producto el cual son días después de la cancelación y la demora el cual
es el causante de satisfacción del cliente y el tiempo extra de la compra si hubiera
algún reclamo adicional así sea de una marca reconocida.
Para afianzar lo mencionado también se tiene un muestreo del uso de envio de
productos por delivery, obteniendo un porcentaje 41% de pedir y comprar . La
ONGEI tiene el trabajo de normar las actividades informáticas y la seguridad de las
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mismas, el desarrollo de procesos para la comunicación constante, entre ellos los
portales del gobierno y los ecommerce emergentes.(ONGEI,2013). En cuanto a la
logística es la actividad de planificar y gestionar las operaciones de productos, su
flujo óptimo inicia desde la llegada al almacén hasta el consumidor final (Escudero,
2014) y la relación Logística – comercial busca poner los productos al alcance del
usuario cuanto y cuando él la requiera, utilizando cualquier canal de distribución
siempre que éste no exceda sobremanera el costo de envío. El lograr este noble
objetivo sin elevar los costos es la tarea de logística, el área debe trabajar con el
área comercial y conocer sus planes comerciales para diseñar, el manejo del tiempo
de respuesta. (Carreño, 2014).
Es también importante conocer el business Process Management (BPM) que es un
conjunto de métodos, herramientas y tecnologías utilizados para diseñar,
representar, analizar y controlar procesos de negocio operacionales. BPM es un
enfoque centrado en los procesos para mejorar el rendimiento que combina las
tecnologías de la información con metodologías de proceso y gobierno. BPM es una
colaboración entre personas de negocio y tecnólogos para fomentar procesos de
negocio efectivos, ágiles y transparentes. BPM abarca personas, sistemas,
funciones, negocios, clientes, proveedores y socios. (Garimella,2008). La gestión de
procesos añade valor con sus personas, su personal y finalmente con el
conocimiento de estás a la organización, recibe recursos de sus proveedores e
integrando sus procesos y genera una salida a sus destinatarios los cuales solo
volverán a contar la empresa cuando esta cumpla con sus expectativas. (Carrasco
2017). Cabe mencionar que los Objetivos de BPM es mejorar los procesos de
cualquier organización, en base a la mejora continua. Está metodología se impone
en cualquier organización y cualquier sector. El aporte más importante de un sistema
BPM es la capacidad de reacción que otorga la visibilidad que le permita a gerencia
reaccionar de modo oportuno, de esa manera BPM reduce costos y mejora la
productividad.(Carrasco, 2017).
Dentro del Marco Filosófico y Epistemológico El human centered Desing o diseño
centrado en las personas tiene un enfoque humanista sobre el diseño de sistemas,
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entiéndase diseño como el mapeo, rastreo y enfoque, es diferente al diseño gráfico
o cualquier tipo de arte. En referencia a esto, el humano es el ser donde se centran
todas las necesidades y todas las cosas, todos los requerimientos y todas las
acciones; será esta la postura que asumiré para llevar a cabo la investigación.
Así mismo en estas líneas enfocadas en la filosofía de la investigación me es
menester señalar que la filosofía de Human Centered Desing será llevada incluso a
la formulación de la startup: Drodo.
III METODOLOGÍA
3.1 Tipo y diseño de investigación
Tipo de investigación básica y aplicada
La investigación básica es un proceso sistemático de investigación aplicado a
un fenómeno (Roberto Hernández Sampieri, 2018), tiene como finalidad
determinar relaciones y leyes de un determinado ámbito de la realidad, es una
profunda reflexión y busca de hechos para conocer la realidad y generar
verdades parciales o mejor aún descubrir no falsedades parciales, en pocas
palabras generar conocimiento. (Ander-Egg, 2017).
Para nuestro caso de estudio y fundamentado en el human centered design, la
investigación básica es el proceso estructurado donde pondremos las
necesidades de la persona / cliente sobre nuestros procesos para generar la
mejor experiencia posible; de esta forma probaremos los procesos actuales de
los comercios generando un profundo cambio y desencadenando una
metodología diferente.
La investigación aplicada es comúnmente usada para monitorear el
comportamiento de clientes en un mercado fluctuante así como experimentar
con procesos en general (Francisco Abarza, 2017).
Para la presente investigación aplicaremos la metodología para generar
conocimiento sobre el comportamiento de las personas y generar aspectos
importantes para garantizar el comportamiento del producto final.
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El diseño de la investigación es Experimental Puro, dado que manipularemos la
variable independiente para determinar la variable dependiente y establecer
posibles efectos (Sampieri, 2018).
Diseño de Postprueba con grupo de control
RGe x O1
RGc -- O2
Leyenda: R Elección aleatoria de los elementos del grupo; Ge Grupo experimental (Procesos
sometidos al sistema web); Gc: Grupo de control (Procesos a los que no se les aplicará el
sistema web); O1 : Datos de la PostPrueba para los indicadores de la VD: Mediciones en el
grupo experimental; O2: Datos de la PostPrueba para los indicadores de la VD: Mediciones en
el grupo experimental; XSistema Web Y -- es  Falta del sistema web
Explicación
La confrontación de forma intencional del grupo Ge, cuyos elementos
escogidos de forma aleatoria (R), conformado por despachos de productos, al
que le aplicó un Sistema web (X), luego del cual se le aplica una prueba
posterior a dicho tratamiento (O1). A un segundo grupo Gc, cuyos elementos
escogidos de forma aleatoria (R), conformado por despachos de productos no
se les aplicará el sistema web (X), sirviendo solo como grupo de control: en
forma simultánea se le aplica una prueba O2, se espera que los valores O2
serán mayores que O1, al tratarse de costos.
Los dos grupos están constituidos de forma aleatoria y son estadísticamente
representativos. tanto en ausencia como en presencia del Sistema web
propuesto.
Del análisis anterior se crean hipótesis para sustentar la validez de nuestros
argumentos.
Hipótesis general
Si se aplica el sistema web mediante la metodología BAL entonces optimizará
los costos logísticos de despacho de productos en los comercios electrónicos.
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Hipótesis específicas
Si se aplica el sistema web mediante la metodología BAL reducirá el tiempo de
asignación de dealer de despacho en los comercios electrónicos.
Si se aplica el sistema web mediante la metodología BAL reducirá el tiempo de
entrega de productos en los comercios electrónicos.
Si se aplica el sistema web mediante la metodología BAL reducirá el costo de
entrega de productos en los comercios electrónicos.
3.2 Variables y Operacionalización
Variable independiente: Sistema web
Un sistema sintetiza el control basado en una organización de componentes
diseñados y construidos previamente, de tal forma que cumplan con las
propuestas de la arquitectura. (Rafael Rivas Estrada, Madrid - España, 2010).
El control antes entregado a procesos manuales pasaría a ser un componente
el cual será mejorado según la experiencia del usuario para generar una
mejora en la arquitectura de procesos propuesta.
Variable Dependiente: Despacho de productos
Según Carrasco (2017) Indicó que el proceso comercial:
Es la gestión de la compraventa y de las existencias. Cada empresa
organizara el
desarrollo de esta tarea aplicando los criterios que estime más adecuado en
función de sus características. La comercialización es la actividad humana
consistente en satisfacer necesidades y deseos a través de procesos de
intercambio de bienes y servicios. En la Tabla 3 se realiza la descripción de
las
dimensiones e indicadores de la variable dependiente, con sus respectivas
unidades de medida.
Variable Interviniente: Metodología BAL
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La metodología BAL basa sus principales características en las 3
metodologías de donde deriva su nombre: BPM - Agile - Lean.
Y significa el aporte único de la investigación hacia el conocimiento.
Tabla 1
Tabla Ausencia de variables
Variables Indicadores
Independiente : Sistema Web Presencia - ausencia
Dependiente : Despacho de
productos
● Tiempo de asignación a un dealer de despacho
● Tiempo de entrega del producto
● Costo de entrega del producto
Interviniente : Metodología BAL ---
Conceptualización de Indicadores
Tiempo de asignación a un dealer de despacho
Es el tiempo utilizado para buscar un dealer apropiado para la entrega de un
producto, suele ser una calamidad dependiendo del costo operativo pagado
por el cliente y evaluado por el dealer, este proceso se conoce como última
milla a la etapa final del proceso logístico que va desde el último punto de
distribución de un producto hasta su entrega final al cliente. La última milla
implica, por lo tanto, el momento clave donde finaliza el proceso de la
empresa de transporte. (ESALOG, 2019)
Tiempo de entrega del producto
En el anterior proceso se despliega el tiempo de entrega del producto,
dependiendo de cada dealer y cómo afecta el conocimiento del lugar a donde
se encuentra despachando.
Costo de entrega del producto
Es el costo de la entrega del producto, varía dependiendo del dealer y puede
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aumentar o disminuir dependiendo del tiempo utilizado para la generación del
pedido al mismo.
3.3 Población, muestra y muestreo
Población
Según Hernández R (2014), se puede definir población como el conjunto de
personas, objetos, ideas o acontecimientos que se someten a la observación de una
o varias características que comparten sus elementos y que permiten diferenciarlos.
Para nuestra investigación tomaremos los procesos de despacho de las empresas
Pekokis, VwStore y SeatStore.
Tabla 3
Tabla cantidad de despachos 2020





Se puede definir a la muestra dirigida del tipo intencionado, como un tipo de muestra
que exige un cierto conocimiento del universo, su técnica consiste en que, es el
investigador el que escoge intencionalmente sus unidades de estudio. (Hernández
2014).
Para nuestra investigación tomaremos 30 procesos de despacho del total de
despachos, tomados de forma aleatoria.
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Muestreo
Según Hernández R., Fernández R y Baptista P. (2014) el tipo de muestra “es la que
la elección de los elementos no depende de la probabilidad, sino de las
características de la investigación”
Para nuestra investigación usaremos el tipo de muestreo aleatorio, de nuestros
procesos indeterminados usaremos un script Math Random en javascript se ingresa
los 30 procesos aleatorios en el algoritmo de node.js.
3.4 Técnicas e instrumentos de recolección de datos
Observación directa
Para Vara (2012) afirmó que es una técnica cuantitativa que sirve para registrar
conductas de forma sistemática y directa. Es directa porque el investigador se pone
en contacto personalmente con el hecho o fenómeno que se investigara. Es
estructurada porque se realiza con la ayuda de elementos técnicos apropiados, tales
como ficha, cuadros y tablas
Observación indirecta
Para Vara (2012) Afirma que es una técnica donde no estamos involucrados
directamente con la emisión de datos.
Tabla 5
Tabla técnicas - instrumentos
Técnicas Instrumentos
● Seguimiento de comportamiento de público
al finalizar la entrega
● Seguimiento de los hábitos de compra de los
clientes.
● Uso de grupos experimentales para analizar
● Hoja estructurada
● Ficha de seguimiento: Observación a la base
de datos
● Internet: base de datos del ecommerce
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las base de datos enviadas
● Seguimiento de ordenes de despacho al azar
Hoja estructurada
Para la investigación se les hizo llegar una carta de tipo excel donde registrar los
datos necesarios de su empaquetado, selección del dealer, y monitoreo de la
llegada dealer a su destino.
Ficha de seguimiento: Observación a la base de datos
Se sintetiza los datos enviados en las hojas estructuradas para generarlos en bases
de datos comparativas en la herramienta Excel.
Internet: base de datos del ecommerce
Los datos enviados y encontrados para calcular costos de envío pagados por el
cliente mediante la herramienta woocommerce de los ecommerce mencionados.
3.5 Procedimientos
La presente investigación se realiza por manejo directo entre las gerencias de los
comercios pekokis, VwStore, AudiStore para el manejo de su información.
Los comercios enviaron su información usando un acceso directo a su base de
datos, y al canal de googleDrive que manejan para su observación.
3.6 Método de análisis de datos
Gráficas estadísticas:
Gráficos simples de barras y código de corte estadístico de productos vendidos vs
La fecha donde fueron vendidos; estos datos son suministrados por el ecommerce, y
serán contrastados contra la base de datos enviada por los comercios.
Tabla 6





Etapas de análisis de datos Fase 1: Concretar los datos enviados por los clientes.
Fase 2: Sintetizar los datos enviados en una hoja común de
googleDrive
Fase 3: Evaluar los datos enviados por el Ecommerce
Fase 4: Evaluar en el mismo esquema los datos del grupo de
control
Fase 5: Realizar el comparativo entre ambas gráficas
Exploración de datos Determinación de frecuencias de gráficas:
- Determinar la diferencia mínima
- Determinar la proyección de las tablas
Uso de la herramienta Excel, para determinar la tendencia de las
gráficas a comparar.
Estadística descriptiva - Determinar la Moda de costos de envío mediante el software
web.
- Determinar la desviación estándar de las gráficas mediante las
gráficas de Excel
Estadística Inferencial Nivel de significancia :
El nivel de significancia es de 0.05, el margen de error es de 0.05
Análisis paramétricos:
Prueba de  Normalidad
3.7 Aspectos éticos
Para obtener los datos relacionados con los comercios conservando los aspectos
éticos para el desarrollo del proyecto de investigación,la misma ha tenido en cuenta
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los siguientes principios éticos:
Ley de Protección de datos personales
● La presente investigación no hace uso de los datos de ningún cliente
de los comercios bajo ningún concepto.
● No se usarán datos de los trabajadores ni se involucra tiempo de
trabajo adicional para la misma.
● No se utilizarán datos de los comercios más que la data estadística
enviada.
Aplicaciones
● Para las personas en el grupo de control, Drodo no usará ni publicará
sus datos en ningún tipo de investigación adicional o relevante que no
se encuentre en este documento.
● El Software Web Drodo, no envía ningún otro tipo de información más
que el pedido del comercio asignado.
● El Software Web Drodo está sujeto al contrato anexo con el comercio
● El software Web Drodo, está sujeto al contrato anexo con el dealer
seleccionado.




Tabla resultados por indicadores
ID Comercio i1: Tiempo de asignación a un
dealer de despacho (Min)
i2: Tiempo de entrega del
producto (Min)





















1 Pekokis 0.00335 25 16 50 19 26
2 Pekokis 0.00334 27 24 55 18 27
3 Pekokis 0.00331 31 30 45 14 23
4 Pekokis 0.00332 35 23 35 8 18
5 Pekokis 0.00337 34 24 44 10 21
6 Pekokis 0.00336 33 8 34 8 15
7 Pekokis 0.00333 34 20 55 20 27
8 Pekokis 0.00338 32 8 20 7 14
9 Pekokis 0.00339 23 23 48 15 22
10 Pekokis 0.00331 22 24 41 7 19
11 VwStore 0.00336 32 17 75 17 26
12 VwStore 0.00335 35 19 55 9 18
13 VwStore 0.00335 33 20 45 8 14
14 VwStore 0.00334 37 18 85 17 34
15 VwStore 0.00332 27 14 75 12 28
16 VwStore 0.00336 28 20 85 16 19
17 VwStore 0.00336 27 18 65 7 17
18 VwStore 0.00338 28 35 95 14 25
19 VwStore 0.00335 25 34 84 11 25
20 VwStore 0.00333 28 15 91 12 22
21 SeatStore 0.00334 30 22 84 10 30
22 SeatStore 0.00331 31 17 74 14 30
32
23 SeatStore 0.00335 32 15 85 15 29
24 SeatStore 0.00332 25 21 75 13 31
25 SeatStore 0.00331 24 22 76 16 32
26 SeatStore 0.00336 29 27 73 13 30
27 SeatStore 0.00337 25 14 45 9 25
28 SeatStore 0.00336 24 17 43 8 24
29 SeatStore 0.00334 24 15 56 9 20
30 SeatStore 0.00333 27 13 62 11 25
4.2 Prueba de Normalidad
La evaluación se realizó los días de lunes a viernes, en el horario detrabajo
habitual  durante el mes de Abril de 2020.
Debido a que el interés de la presente tesis es evaluar los tiempos y costos
del área de despacho resultó irrelevante establecer un periodo de muestra
específico, simplemente tomamos la muestra de forma directa, aunque a
pesar de ello, dicho tamaño de muestra debería ser lo suficientemente grande
como para obtener resultados estadísticamente válidos (Altmann 1974).
Además, se ha calculado el error estándar de la tasa de vigilancia para cada
tamaño de grupo, lo que indica en qué medida se desvían los datos con
respecto a la media muestral.
La fórmula matemática utilizada fue la siguiente:
33
Donde:
SE𝑋̅: Error estándar de la media muestral.
S: Desviación estándar poblacional (estimada).
√𝑛: Raíz cuadrada del total de minutos muestreados.
Para analizar los datos obtenidos en el trabajo de campo, se aplicó la prueba
de normalidad de Shapiro-Wilk, mediante el cálculo del estadístico W, el cual
está dado por la siguiente fórmula (Shapiro y Wilk 1965):
Donde:
x(i):
Número de la i-ésima posición en la muestra.
ai: Coeficiente tabulado para cada tamaño de muestra y la posición i de las
observaciones.
X: Media muestral
4.2.1 I1: Tiempo de asignación a un dealer de despacho
Figura 3
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Gráfica de probabilidad de indicador 1
Pondremos para en la postprueba del Ge y la pruebas del Prueba del Gc de
los indicado en la tabla superior [1-30].
Los datos de C1 representan a los valores de Ge y C2 a los valores de Gc.
Los datos de C1 son tomados directamente desde el servidor por lo que los
datos de devolución suelen ser muy repetitivos, al tratarse de tiempos de
respuestas del servidor en milisegundos.
Los datos de C2 son el tiempo calculado que toma armar buscar un dealer de
despacho adecuado y enviarlo.
En la postprueba de Ge y Gc (0.251 y 0.188) por lo tanto los valores del
indicador tienen un comportamiento normal.
4.2.2 I2: Tiempo de entrega del producto
Figura 4
Gráfica de probabilidad de indicador 2
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Pondremos para en la postprueba del Ge y la pruebas del Prueba del Gc de
los indicado en la tabla superior [1-30].
Los datos de C5 representan a los valores de Ge y C6 a los valores de Gc.
Los datos de C5 son datos de entrega de los productos, el tiempo total
enfocado enviado por las apis de los dealer.
Los datos de C6 eran enviados por los comercios y algunos envíos eran
colocados con otros para hacer un solo envío, el costo era más alto.
En la postprueba de Ge y Gc (0.102 y 0.310) por lo tanto los valores del
indicador tienen un comportamiento normal.
4.2.3 I3: Costo de entrega del producto
Figura 5
Gráfica de probabilidad de indicador 3
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Pondremos para en la postprueba del Ge y la pruebas del Prueba del Gc de
los indicado en la tabla superior [1-30].
Los datos de C9 representan a los valores de Ge y C10 a los valores de Gc.
Los datos de C9 son costos de las plataformas de dealer, de viajes
programados y mediante el api de integración.
Los datos de C10 son los costos de los dealer.
En la postprueba de Ge y Gc (0.173 y 0.669) por lo tanto ambos valores del
indicador tienen un comportamiento normal.
4.3 Análisis de resultados
4.3.1 Análisis de resultados numéricos
I1: Tiempo de asignación a un dealer de despacho
Tabla 8
Tabla de análisis de resultados de indicador 1
Post Prueba Gc Post Prueba Ge
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25 0.00335 0.00335 0.00335
27 0.00334 0.00334 0.00334
31 0.00331 0.00331 0.00331
35 0.00332 0.00332 0.00332
34 0.00337 0.00337 0.00337
33 0.00336 0.00336 0.00336
34 0.00333 0.00333 0.00333
32 0.00338 0.00338 0.00338
23 0.00339 0.00339 0.00339
22 0.00331 0.00331 0.00331
32 0.00336 0.00336 0.00336
35 0.00335 0.00335 0.00335
33 0.00335 0.00335 0.00335
37 0.00334 0.00334 0.00334
27 0.00332 0.00332 0.00332
28 0.00336 0.00336 0.00336
27 0.00336 0.00336 0.00336
28 0.00338 0.00338 0.00338
25 0.00335 0.00335 0.00335
28 0.00333 0.00333 0.00333
30 0.00334 0.00334 0.00334
31 0.00331 0.00331 0.00331
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32 0.00335 0.00335 0.00335
25 0.00332 0.00332 0.00332
24 0.00331 0.00331 0.00331
29 0.00336 0.00336 0.00336
25 0.00337 0.00337 0.00337
24 0.00336 0.00336 0.00336
24 0.00334 0.00334 0.00334
27 0.00333 0.00333 0.00333
Promedio 28.9 0.00334
Meta planteada 0.00335
N Menor al promedio 10 14 30
% menor al promedio 33.3% 46.66% 100%
● El 33.3% del tiempo de asignación de un dealer de despacho en la prueba de
Ge fueron menores que el tiempo promedio.
● El 46.66% del tiempo de asignación de un dealer de despacho en la prueba
de Ge fueron menores que la meta planteada.
● El 100% del tiempo de asignación de un dealer de despacho en la prueba de
Ge fueron menores que el tiempo promedio de en la prueba de Gc.
Con estadística descriptiva
Figura 6
Informe de resultados indicador 1
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● Los datos tienen un comportamiento normal debido a que el valor p (0.251)
> (0.05), no son valores muy cercanos se observa que la media y la mediana
no se traslapan.
● La distancia promedio de las observaciones individuales de los tiempos de
entrega del producto es de 0.000023 minutos.
● Alrededor del 95% de los tiempos de entrega de productos estarán dentro
de 2 desviaciones estándar de la media, es decir entre 0.003337 y 0.003353
minutos.
● La Kurtosis de -0.7926 indica que hay picos muy bajos
● La asimetría de 0.00 indica que la mayoría de los tiempos de entrega son
bajos.
● El 1er Cuartil (Q1) de 0.003328 minutos indica que el 25% de los tiempos de
entrega son menores o iguales que este valor.
● El 3er Cuartil (Q3) de 0.003360 minutos indica que el 75% de los tiempos de
entrega son menores o iguales que este valor.
I2: Tiempo de entrega del producto
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Tabla 9
Tabla de análisis de resultados de indicador 2
Post Prueba Gc Post Prueba Ge
50 16 16 16
55 24 24 24
45 30 30 30
35 23 23 23
44 24 24 24
34 8 8 8
55 20 20 20
20 8 8 8
48 23 23 23
41 24 24 24
75 17 17 17
55 19 19 19
45 20 20 20
85 18 18 18
75 14 14 14
85 20 20 20
65 18 18 18
95 35 35 35
41
84 34 34 34
91 15 15 15
84 22 22 22
74 17 17 17
85 15 15 15
75 21 21 21
76 22 22 22
73 27 27 27
45 14 14 14
43 17 17 17
56 15 15 15
62 13 13 13
Promedio 61.83 19.76
Meta planteada 21
N Menor al promedio 15 17 30
% menor al promedio 50% 56.6% 100%
● El 50% del tiempo de entrega del producto en la prueba de Ge fueron
menores que el tiempo promedio.
● El 56.6% del tiempo de entrega del producto en la prueba de Ge fueron
menores que la meta planteada.
● El 100% del tiempo de entrega del producto en la prueba de Ge fueron




Informe de resultados indicador 2
● Los datos tienen un comportamiento normal debido a que el valor p (0.173)
> (0.05), no son valores muy cercanos se observa que la media y la mediana
no se traslapan.
● La distancia promedio de las observaciones individuales de los tiempos de
entrega del producto es de 3.884 minutos.
● Alrededor del 95% de los tiempos de entrega de productos estarán dentro
de 2 desviaciones estándar de la media, es decir entre 10.783 y 13.683
minutos.
● La Kurtosis de -1.03 indica que hay picos muy bajos
● La asimetría de 0.3106 indica que la mayoría de los tiempos de entrega son
bajos.
● El 1er Cuartil (Q1) de 8.75 minutos indica que el 25% de los tiempos de
entrega son menores o iguales que este valor.
43
● El 3er Cuartil (Q3) de 15.25 minutos indica que el 75% de los tiempos de
entrega son menores o iguales que este valor.
I3: Costo de entrega del producto
Tabla 10
Tabla de análisis de resultados de indicador 3
Post Prueba GC Post Prueba Ge
26 19 19 19
27 18 18 18
23 14 14 14
18 8 8 8
21 10 10 10
15 8 8 8
27 20 20 20
14 7 7 7
22 15 15 15
19 7 7 7
26 17 17 17
18 9 9 9
14 8 8 8
34 17 17 17
28 12 12 12
19 16 16 16
44
17 7 7 7
25 14 14 14
25 11 11 11
22 12 12 12
30 10 10 10
30 14 14 14
29 15 15 15
31 13 13 13
32 16 16 16
30 13 13 13
25 9 9 9
24 8 8 8
20 9 9 9
25 11 11 11
Promedio 23.86 12.23
Meta planteada 13.5
N Menor al promedio 16 18 30
% menor al promedio 53.3% 60% 100%
● El 53.3% del costo de entrega del producto en la prueba de Ge fueron
menores que el tiempo promedio.
● El 60% del costo de entrega del producto en la prueba de Ge fueron menores
que la meta planteada.
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● El 100% del costo de entrega del producto en la prueba de Ge fueron
menores que el tiempo promedio de en la prueba de Gc.
Con estadística descriptiva
Figura 8
Informe de resultados indicador 3
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● Los datos tienen un comportamiento normal debido a que el valor p (0.173)
> (0.05), no son valores muy cercanos se observa que la media y la mediana
no se traslapan.
● La distancia promedio de las observaciones individuales de los tiempos de
entrega del producto es de 3.884 minutos.
● Alrededor del 95% de los tiempos de entrega de productos estarán dentro
de 2 desviaciones estándar de la media, es decir entre 10.789 y 13.683
soles.
● La Kurtosis de -1.03 indica que hay picos muy bajos
● La asimetría de 0.31 indica que la mayoría de los tiempos de entrega son
bajos.
● El 1er Cuartil (Q1) de 8.75 soles indica que el 25% de los tiempos de
entrega son menores o iguales que este valor.
● El 3er Cuartil (Q3) de 15.25 soles indica que el 75% de los tiempos de
entrega son menores o iguales que este valor.
47
4.4 Contrastación de Hipótesis
4.4.1 Contrastación para H1
Hi: Si se aplica el sistema web mediante la metodología BAL reducirá el
tiempo de asignación de dealer de despacho (PostPrueba del Ge) con
respecto a la muestra a la que no se aplicó (PostPrueba del Gc).
a) Planteamiento de la hipótesis Nula y Alterna
H0 : Si se aplica el sistema web mediante la metodología BAL aumentará el
tiempo de asignación de dealer de despacho (PostPrueba del Ge) con respecto
a la muestra a la que no se aplicó (PostPrueba del Gc).
Ha : Si se aplica el sistema web mediante la metodología BAL reducirá el
tiempo de asignación de dealer de despacho (PostPrueba del Ge) con respecto
a la muestra a la que no se aplicó (PostPrueba del Gc).
= Media poblacional de la exactitud de la respuesta en la postprueba del Gcυ
1














b) Criterios de decisión
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c) Cálculo: Prueba t para medidas de las dos muestras
d) Decisión estadística:
Puesto que valor-p = 0.0000 < , los resultados proporcionanα =  0. 005
suficiente evidencia para rechazar la hipótesis (H0) y la hipótesis alterna (Ha)
es cierta. la prueba resultó significativa.
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4.4.1 Contrastación para H2
Hi: Si se aplica el sistema web mediante la metodología BAL reducirá el
tiempo de entrega de productos (PostPrueba del Ge) con respecto a la
muestra al que no se aplicó (PostPrueba del Gc).
a) Planteamiento de la hipótesis Nula y Alterna
H0 : Si se aplica el sistema web mediante la metodología BAL aumentará el
tiempo de entrega de productos (PostPrueba del Ge) con respecto a la
muestra al que no se aplicó (PostPrueba del Gc).
Ha : Si se aplica el sistema web mediante la metodología BAL reducirá el
tiempo de entrega de productos (PostPrueba del Ge) con respecto a la
muestra al que no se aplicó (PostPrueba del Gc).
= Media poblacional de la exactitud de la respuesta en la postprueba del Gcυ
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b) Criterios de decisión
c) Cálculo: Prueba t para medidas de las dos muestras
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d) Decisión estadística:
Puesto que valor-p = 0.0000 < , los resultados proporcionanα =  0. 005
suficiente evidencia para rechazar la hipótesis (H0) y la hipótesis alterna (Ha)
es cierta. la prueba resultó significativa.
4.4.1 Contrastación para H3
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Hi: Si se aplica el sistema web mediante la metodología BAL reducirá el costo
de entrega de productos (PostPrueba del Ge) con respecto a la muestra al
que no se aplicó (PostPrueba del Gc).
a) Planteamiento de la hipótesis Nula y Alterna
H0 : Si se aplica el sistema web mediante la metodología BAL aumentará el
costo de entrega de productos (PostPrueba del Ge) con respecto a la
muestra al que no se aplicó (PostPrueba del Gc).
Ha : Si se aplica el sistema web mediante la metodología BAL reducirá el
costo de entrega de productos (PostPrueba del Ge) con respecto a la
muestra al que no se aplicó (PostPrueba del Gc).
= Media poblacional de la exactitud de la respuesta en la postprueba del Gcυ
1














b) Criterios de decisión
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c) Cálculo: Prueba t para medidas de las dos muestras
d) Decisión estadística:
Puesto que valor-p = 0.0000 < , los resultados proporcionanα =  0. 005
suficiente evidencia para rechazar la hipótesis (H0) y la hipótesis alterna (Ha)
es cierta. la prueba resultó significativa.
V. DISCUSIÓN
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En la investigación aplicada experimental de Reyes (2018) se señala que la
inventiva en los algoritmos reduce dramáticamente el tiempo de asignación de algún
dealer de despacho proponiendo un algoritmo nuevo a la interpretación de dealers
de despacho marcando la pauta de estos y desencadenando un mercado latente
actualmente, en la investigación desarrollamos el indicador del tiempo de asignación
de dealer de despacho de los productos a los clientes finales; se observa que se
redujo de manera significativa en el campo siendo reducidas de 28.9 minutos en
promedio a 0.000334 minutos en promedio, dando a la tecnología de la
automatización la respuesta correcta para la asignación de un dealer; demostrando
la afirmación de que la aplicación / automatización de un algoritmo a actividades
conocidas y bien documentadas agiliza dramáticamente el tiempo del proceso.
Así mismo Alvarado (2018) con una investigación aplicada con un enfoque
experimental, indica que la cantidad de productos despachados y no devueltos
ahorra costos de envío. Así como la transparencia en los procesos incrementar la
productividad, para la investigación esta se ve traducida en ahorro de costos. Para la
investigación se desarrolló el indicador de costo de entrega de los productos el cual
se ve reducido de un promedio de 23.86 soles a 12.23 soles en promedio, es
importante señalar que el costo mencionado solo se ha basado en el costo del viaje
de despacho más no en el costo de hora / hombre los cuales son reducidos a un
costo muy inferior pero no fueron propósitos de la investigación. Se nota que los
costos han disminuido por lo que la afirmación de Alvarado viene siendo correcta.
En la virtud de Rivas (2010) donde en su investigación aplicada y experimental
sustenta que la presencia de un robot automatizado genera un ahorro de tiempo
considerable; además señala que la buena comunicación entre procesos de forma
automática representa una salida interesante al área logística; para la investigación
se desarrolla el indicador del tiempo de entrega de los productos a los clientes
finales; se observa que se redujo de manera significativa en el campo siendo
reducidas de 61.83 en promedio a 19.76 minutos, siendo reducido debido a que este
último era tomado desde el asignación del dealer hasta la llegada final del cliente,
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fue reducido dado que los viajes programados no tienen una paréntesis de
búsqueda ni agregan tiempo de espera a la entrega, simplemente llegan a una hora
determinada y los productos son llevados bajo una ruta definida. Demostrando que
la afirmación de Rivas es correcta en las pruebas de comercios aplicadas.
Según lo señalado por Carrasco (2017) en su investigación aplicada de enfoque
experimental, cada negocio B2C debe de generar una marca personalizada y una
presencia única en internet para incrementar sus ventas; así mismo el nuevo modelo
propuesto tiene como base agilizar los procesos de despacho tercerizando a los
dealers de despacho; según la investigación se observa que tanto el costo promedio
de 23.86 soles a 12.23 soles se redujo significativamente y el tiempo se redujo de
61.83 a 19.76 minutos en promedio. Confirmando a Carrasco en qué tercerizar el
campo de despacho representa un ahorro significativo de costo y tiempo.
Finalmente Lobo (2015) en su investigación aplicada de enfoque experimental
señala que la calidad en cada proceso va a ahorrar tiempo y costo en cada proceso,
en particular prescindir de las demoras innecesarias en cada proceso, señala
particularmente los enormes errores de tráfico en logística. En la presente
investigación el tiempo de cada entrega se redujo de 61.83 a 19.76 minutos en
promedio, por lo que se puede afirmar que automatizar y ejecutar tareas LEAN
dentro de cada proceso logístico de despacho ahorrará tiempo en la entrega de
productos afirmando así la idea planteada de la investigación de Lobo.
VI. CONCLUSIONES
Primero se comprueba que el haber implementado el sistema web usando la
metodología BAL, mejoró el tiempo de asignación de dealer de despacho en los
ecommerce experimentados, estos resultados deviene del desarrollo exitoso de la
metodología BAL generó la empatía necesaria con los comercios y los usuarios
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finales por tanto es importante señalar que se comprueba que el uso
retroalimentativo y de mejora constante de la metodología BAL es redituable para el
comercio.
Segundo se observa que la implementación del sistema web redujo el tiempo de
entrega de los productos a los clientes finales; además se comprueba que el
desarrollo del sistema web, redujo el tiempo y costo asignado al despacho de
productos, incrementando las ganancias al comercio quien lo utilice. Dada la
coyuntura comprueba que la metodología BAL puede ser fácilmente aplicada a otros
proyectos sin tener dependencia al sistema web generado.
Tercero se aprecia que la implementación del sistema web redujo el costo de
entrega de los productos de manera significativa; el desarrollo exitoso de la
metodología BAL generó la empatía necesaria con los comercios y los usuarios
finales. Debido al costo se aprecia que el sistema web puede usarse en otros
comercios sin tener mayor implicancia en el core de negocio.
VII. RECOMENDACIONES
Primero se sugiere a la gerencia de los comercios en particular a Mirella (pekokis) y
a Diego (Arya - VW, audi) continuar con el desarrollo de la metodología BAL para
futuros proyectos, dado el enorme potencial de trabajar con el objetivo del cliente
como entregable en cada interacción; mantener el sistema web nombrado Drodo por
su creador, como un negocio propio del tipo Startup; crear nuevos gadgets de
integración con el sistema web Drodo, actualmente ofrecemos soluciones para
Woocommerce, Magento, Prestashop, la creación de un sistema adicional para el
control de nuevos dealers de despacho.
Segundo se aconseja a la gerencia de los comercios en particular a Mirella
(pekokis) y a Diego (Arya - VW, audi) enfocarse en la data obtenida por el sistema
web para futuros análisis de comportamiento de usuario; investigar las implicancias
de diferentes comercios dentro de Drodo, el marco metodológico BAL marca la
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pauta para que nuevos comercios con diferentes escenarios puedan generar valor
mediante el sistema web.
Tercero se advierte, el uso de otras metodologías en el campo de generar valor
hacia Drodo puede ser contraproducente, el uso de la metodología BAL otorga una
visión periférica del mercado del comercio, de no ser aplicado este concepto
correctamente las múltiples opiniones de usuarios pueden dar un foco erróneo al
objetivo de valor inicial, la metodología BAL es una síntesis de muchas
metodologías de desarrollo así como años de experiencia del autor, utilizar solo la
“investigación del usuario” sin el objetivo del comercio de fondo, va a generar una
enorme pérdida en cuanto a tiempo e inversión, la metodología BAL en un mal
enfoque puede llevar a la creencia que las opiniones de los clientes siempre tienden
a volverse requerimientos, esto no es correcto. Con el afán de evitar desperdicios es
necesario siempre examinar el objetivo del negocio como máximo fin.
BAL es una metodología basada en objetivos, no en investigación de usuarios.
VIII Propuesta
8.1 Desarrollo de la nueva metodología
A continuación revisaremos algunas metodologías para revisar sus actividades y
validar las actividades que usaremos en nuestra metodología.
BPM Es una metodología que consiste en herramientas de gestión para el negocio.
Según Alvarado (2018) En la etapa de levantamiento del proceso, es importante
almacenar la información necesaria acerca de la forma de organización del flujo de
trabajo, lo cual se puede lograr con el apoyo de métodos de moderación, entrevistas,




LEAN Es una herramienta de gestión de mejora continua que disminuye en medida
el tiempo entre el momento en el que el cliente realiza una orden hasta que recibe el
producto o servicio. Su principal premisa es la eliminación del despilfarro o
actividades que no agregan valor en todas las operaciones. De esta forma, se





AGILE Es el marco de metodologías ágiles.
‘Agile’ es mucho más que una metodología para el desarrollo de proyectos que
precisan de rapidez y flexibilidad, es una filosofía que supone una forma distinta de
trabajar y de organizarse. De tal forma que cada proyecto se ‘trocea’ en pequeñas
partes que tienen que completarse y entregarse en pocas semanas. El objetivo es
desarrollar productos y servicios de calidad que respondan a las necesidades de





OKR (Objectives and Key results) Los OKR (Objectives and key results) nos
hablan de establecer un objetivo, «lo que queremos lograr» y los «resultados clave»,
que son «cómo pretendemos a lograrlo». Los OKR no son sólo un objetivo, también
deben incluir una forma de medir ese logro.Su beneficio es que los OKR ayudan a
las organizaciones a establecer objetivos, más o menos ambiciosos (luego hablamos
de esto), y luego se centrase cómo en lograr los resultados. Aunque pueda parecer
obvio, conviene dejar claro las dos grandes partes de un OKR: El objetivo, lo que se
pretende obtener, normalmente es cualitativo. El resultado clave, cómo sabemos si
lo hemos logrado, y, normalmente, es cuantitativo. Javier Garzas (2020)
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Resumen de la metodología
De entre ellas y postulando que las metodologías son sólo enormes frameworks
para la gestión de desarrollo ágil, aparece la metodología BAL.
En respuestas a la metodologías en espiral el sentido horario indica al gestión
óptima de procesos
Fases:
La metodología BAL consta de 4 fases determinadas en el tiempo y al tratarse de la
metodología espiral va a tomar la fase de mejora continua en la parte final para
retornar a la primera fase, cada fase tiene una serie de acciones en específico.
Figura 12
Fases de la Metodología BAL
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En azul las actividades de BPM y todas orientadas al negocio, en verde actividades
sobre la metodología LEAN para optimización de procesos y en rojo las actividades
AGILE.
Se han utilizado conceptos de Kanban , Scrumm y Desing thinking para las
actividades en rojo, además de renombrar los entregables por “BAL”, son valores
agregados pero son creados bajo el paradigma de la metodología Agile.
Personas necesarias para la implementación de la metodología
Rol Responsabilidades Skills Acrónimo
Product
Owner
Determinar los requerimientos del negocio,
plantear los requerimientos de los procesos y
los problemas del mismo, conocer el área de
desarrollo para plantear ideas basadas en
tecnología al negocio, plantear el ROI, verificar
que se cumpla el ROI, determinar el BAL,









Asignar tareas y tiempos de desarrollo,
determinar gantt interactivo, plantear reuniones
core con el cliente, velar por el cumplimiento
de tareas para el BAL, monitorear las tareas en
el equipo de desarrollo.




1.1 Determinar problemas del proceso
El P.O determina los problemas de cada proceso usando diagramas de
Maynard, identificando problemas de tiempos y costos dentro de los procesos,
se identifican las mejores maneras para generar ingresos al comercio.
Se determina un presupuesto para la creación de un BAL inicial.
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Entregable: Diagrama de BPM - Maynard indicando puntos débiles en los
procesos.
1.2 Crear mapas de empatía
Una vez analizados los puntos débiles de los comercios es necesario
determinar la manera cómo los usuarios ven reflejados los puntos de
este comercio, además de identificar los puntos de dolor del usuario, el
P.O debe generar con el equipo de UX los mapas de empatía para el
comportamiento del usuario.
Entregable: Mapas de empatía de los usuarios del comercio.
○ Determinar user Flows
Cuando el P.O tenga identificado los puntos de dolor de los usuarios
así como los puntos débiles de los procesos de negocios, se puede
determinar el journey (flujo, camino, senda, etc …) que sigue un
determinado usuario para hacer una conversión (compra, contacto,
toma de datos, uso de aplicativo, etc … ).
Se determinan los Red Routers para saber si existen puntos donde los
usuarios estén reflejando problemas, se determinan los flujos posibles
así como los usuarios identificados por tipos.
Entregable: users flows por cada tipo de usuario existente.
● Generación
○ Crear las historias de Usuario
El P.O. determina la historia correcta de cada usuario, se llega a una
conclusión viable de lo que un usuario necesita, y de lo que un negocio
necesita.
La historia de usuario es un card donde un usuario determina su
necesidad y el negocio determina sus planteamientos para cubrir esa
necesidad.
Para la creación de la historia el P.O examina el User Flow y los mapas
de empatía; las historias de usuario reflejan la viabilidad técnica de
todo un proyecto a largo plazo, no necesariamente serán desarrolladas
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en un BAL en especifico, o en el BAL inicial.
Entregable: Todos los cards Historias de usuario; Documento de
validación simple por parte del comercio.
○ Determinar pesos de las historias
El P.O junto con el equipo de desarrollo determina la complejidad de
las historias, el PM anota y adjudica el peso determinado a cada
historia por parte del equipo de desarrollo, el PM puede ser usar
diferentes técnicas para determinar los pesos a las historias.
Entregable: Todas las historias deberán estar validadas por el equipo
de desarrollo y los tiempos asignados según su peso.
○ Asignar complejidad en kanban
El PM usará la herramienta de gestión que sea de su agrado, trello o
Asana cumplen con los requerimientos básicos para armar un tablero
donde reflejemos todas las historias de usuario a donde llenar el
proyecto en sí mismo.
Entregable: tablero Kanban
○ Determinar RoadMap con los objetivos de negocio
El P.O examinará las historias de usuario determinando con cuales de
ellas puedo llegar a un MVP que pueda generar un ROI fácilmente
alcanzable en corto plazo. El roadmap es la manera simple en donde
las historias de usuario convergen en una determinada forma y/o
tratamiento de información para llegar a un MVP que satisfaga las
necesidades iniciales de los usuarios.
Entregable: RoadMap
○ Determinar sprints de desarrollo
El PM. determina a base del roadmap el tiempo de ejecución y los
sprints necesario con el equipo de desarrollo para validar el entregable
MVP así como la necesidad del equipo en desarrollar ciertas historias
iniciales tales como ( Creación de arquitectura, creación de espacio de
trabajo, etc … )
Entregable: Gantt de desarrollo
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○ Crear BAL
El PO debe determinar el ROI basado para el MVP así como un
margen de tiempos y entregas del equipo de desarrollo, de esta forma
un BAL considera 3 atributos importantes para definirse como tal.
1) Una Fecha de despliegue para el MVP entregado, eso quiere decir
que detalles adicionales de forma, colores, ideaciones, adicionales, no
están permitidas, saldremos solo con el MVP inicial.
2) Un ROI integrado indicando el tiempo de retorno de inversión
tomado desde el MVP.
3) Documentos de validación de negocio (historias de usuario,
maynard, etc)
Entregable: Resumen de Bal
● Implementación
○ Desarrollar entregables en cada sprint
El equipo de desarrollo, genera entregables por cada sprint y el PM
debe de verificar la aceptación y validación de los mismos.
○ Desarrollo del MVP
El PM presenta al P.O los avances de los acuerdos en sprint para
llegar al MVP
○ Desarrollo de otras historias
Una vez las historias iniciales hayan tenido una finalización adecuada,
el equipo de desarrollo pasará a manos del PM para la asignación de
las historias que no estén en el roadMap
● Validación
○ Testear Bal
El BAL debe de ser revisado por el equipo de QA y el PO
determinando el si el flujo se cumple de manera correcta y que el PO
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tenga el conocimiento de asegurar el ROI
Entregable: Pruebas en Tester del BAL
○ Validar el BAL con el usuario final
Determinar las pruebas del BAL con el usuario final para quien fueron
pensadas, los sprint fueron añadidos de manera simple, pero el BAL
final será probado con el usuarios final.
Desde aquí y basado en la observación se pueden o no determinar
nuevas historias de usuario.
○ Determinación observaciones y comentarios del BAL.
Colocar el BAL en producción nos ayuda a probar de manera eficiente
todo el proceso creado con los usuarios finales, emitir secciones
simples de desarrollo para mejorar con tiempos prudentes, en nuevos
BAL, de hecho la idea de la metodología es que a razón de estos
comentarios.
EL BAL vuelva a empezar, generando un proyecto más grande y
robusto.
7.2 Implementación de la Nueva metodología
A continuación implementaremos cada una de las fases de la nueva metodología
BAL para desarrollar el sistema web, con la finalidad de mejorar el proceso de
despacho.
Fase 1: Investigación
○ Determinar problemas del proceso
El proceso a dónde apunta esta investigación es el proceso de
despacho, de todos los ecommerce.
Cabe resaltar que para el procesos analizado los productos ya fueron
vendidos y realizaremos un plazo para determinar los diagramas de




Del siguiente maynard se nota la
demora en “búsqueda de dirección”
y “búsqueda de una plataforma“;
dando los puntos de dolor de la
empresa de manera fuerte en esos
dos puntos.
Búsqueda de dirección
El operario busca la dirección del
cliente, este proceso de búsqueda
tiene una demora significativa dado
que una persona manualmente tiene
que validar la dirección, buscarla en
un googlemap, comunicarse con el
cliente, buscar los puntos cercanos.
Determinar un costo para esta
entrega y finalmente guardar la
dirección para el pedido.
Búsqueda de una plataforma
Una vez el operario ha determinado
la dirección, hace una búsqueda de la
manera óptima, para el caso de la
investigación nos enfocaremos en las
entregas delivery a Lima las cuales
representan el 98% de las entregas.
Durante este proceso se busca una
plataforma de envío: Globo, rappi,
Chazki, urbaner, o algún conocido
con vehículo.
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Este proceso es manual y el costo
nunca se le acerca al pagado por el
cliente por la “entrega”, lo que
representa una fuerte pérdida para la
empresa.
Del diagrama de Maynard se presumen dos cosas importantes:
Los puntos objetivo de los comercios a mejorar son los siguiente:
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Automatizar la actividad de búsqueda de dirección : La búsqueda
de la dirección del cliente tiene un tiempo promedio entre 28.5 minutos
los cuales deberán ser reducidos tajantemente para generar ahorro,
este ahorro se convertirá en nuestro objetivo de negocio.
Automatizar el proceso de registro de la dirección : Asignarle una
dirección conocida al usuario es importante para hacer el mapeo de lo
gastado en el envío, de esa forma el ingeniero de costos puede
manejar una información más fidedigna lamentablemente este registro
toma tiempo y subirlo a una plataforma en excel es inadecuado debido
a la poca afluencia en el.
Es necesario que el registro se vuelva de manera automática.
Automatizar búsqueda de la plataforma de pago : Al validar una
dirección, se vuelve complicado conseguir una plataforma de pago
para la misma suele ser complicado y tiene un costo en tiempo y en
efectivo dado que las entregas al momento suelen tener un costo
recargo adicional.
Como un detalle adicional, los comercios indicaron que sería
sensacional que el cliente pueda pagar el delivery exacto, lo cual
ahorraría de manera significativa el costo operativo de la entrega.
De este análisis se determina que el objetivo del negocio es reducir sus
costos de entrega y es a donde apuntaremos la metodología y el BAL
correspondiente.
○ Crear mapas de empatía
Realizado el punto objetivo, se decidió hacer investigación de
observación directa a los clientes, estando presente en algunas de las
entregas, de los casos vistos (sin entrevistar) se logra resaltar los





Del mapa de Empatía anterior se determina que los usuarios no
presentan una confianza en las entregas señalando como punto de
dolor:
- Desconocimiento del proceso de entrega
- Temor de que sus pedidos no lleguen
- Desconfianza en los servicios de entrega de los comercios
○ Determinar user Flows
Señalados los puntos de dolor de los clientes es necesario determinar
flujos de los usuarios de forma óptima, mostrando el flujo actual para
los usuarios y luego un flujo diferente para aliviar los puntos de dolor
encontrados.
Flujo actual de Ecommerce, con bases de datos y compras en
pasarelas de pago y el Flujo propuesto para aliviar los dolores y
cumplir los objetivos del negocio.
Figura 15
Diagrama de Flujo Comercios digitales
Los clientes en el ecommerce guardan su
información y su dirección, se paga un
costo de entrega previamente configurado
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en una pasarela de pago.
El comercio usa el dinero pagado
(empíricamente) en una pasarela de pago
finalmente y de manera manual es donde
se guarda en otra base de datos (la del
dealer de despacho).
Para hacer un seguimiento de los datos de
una entrega, se necesitaría revisar datos del
dealer de despacho, de la pasarela y de la
propia ecommerce.
Para aliviar los puntos de dolor es necesario encontrar un flujo para
determinar la búsqueda rápida del mismo usuario de su dirección:
De las pruebas:
En los flujos principales que el usuario pueda escoger su dirección de
forma exactamente aumentaría la confianza del mismo en los
comercios, es necesario indicar una fecha medianamente exacta para
la entrega, así aliviar el estrés de saber cuando llegaría y finalmente
saber qué distribuidor va a traer mi pedido y que rápidamente (y sin
necesidad de un contacto adicional) mi producto llegue sin ningún
problema, para ello postulamos algunas soluciones.
Tabla 11
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Tabla de problemas y soluciones
Problema Soluciones
Desconocimiento del proceso de
entrega
- Mostrar el costo real y el
tiempo de entrega.
- Poder escoger mi dirección
en un mapa real
- Mostrar un id de seguimiento
para que el usuario pueda
validar el estado de su pedido
- Creación de un bot simple
para validar el estado del
pedido
Temor de que sus pedidos no lleguen - Mostrar el dealer de entrega
- Mostrar la lista de productos
y los pedidos
Desconfianza en los servicios de
entrega de los comercios
- Mostrar el dealer de entrega.





En verde se ingresan los campos adicionales para el cliente.
Ingresar la dirección mediante GoogleMap: Aliviamos la
desconfianza y enfocamos el objetivo de tener un dato más exacto.
Validar si el comercio tiene un almacén cercano: Aliviamos la
entrega, confiando en el lugar donde haremos el despacho y buscar el
costo menor.
Buscar un dealer: Es necesario consultar todas las apis en los costos
ingresados para buscar un dealer, aquí es necesario una aclaración:
los dealers de despacho son relevantes si podemos asignarle viajes
prepagados entre ellos escogimos a : Urbaner, Chaski, Globo, Beat
como los principales.
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pero creamos una interfaz para dar recibir los saldos de nuevos
dealers de despacho los cuales pueden integrarse hacia nosotros.
Crear un envio a la plataforma y notificar: Buscamos el menor costo
en el viaje y notificamos al usuario el nuevo pago por su envío.
Descontamos el saldo de su bolsa de viaje Cada comercio tendrá
un costo mensual para descontar el saldo de su viaje asignado en los
dealers de despacho.
Es importante señalar que los comercios podrán validar los costos de
los viajes.
Fase 2: Generación
2.1 Crear las historias de Usuario
Desarrollaremos las historias de usuario dependiendo de los flujos
finales relacionados con software y desarrollo de software.
Figura 17
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Figura flujo propuesto para historias de usuario
De este flujo importante de desarrollo de software es necesario señalar
los caracteres verdes son suma los agregados al proceso actual del
ecommerce y los azules son los agregados al software final.
Además el color naranja es la validación contra las apis de los dealer.
Tabla 12
Tabla historia de usuario Login
Nombre: login
Usuario Negocio
Como usuario necesito poder ingresar de
manera sencilla a mi plataforma
Validar si el usuario existe
Validar la data del usuario antes de ingresar
Al ingresar el usuario alumno visualizará su
perfil
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Los datos de los usuarios serán suministrados
por la dirección
Los usuarios serán creados por nosotros en base
de datos
Tabla 13
Tabla historia de usuario integración con dirección
Nombre: Ingresar dirección
Usuario Negocio
Como usuario necesito poder ingresar una
dirección en Google map
Dirección real del usuario
Validar dirección del usuario
Los datos de los usuarios serán suministrados
por la dirección
Se guarda en base de datos la dirección del
usuario
Tabla 14
Tabla historia de usuario envío de información
Nombre: Mensaje de agradecimiento
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Usuario Negocio
Cuando al usuario se le devuelven sus datos y
se le devuelve el total del envío a pagar
Es importante saber que el total del envio es el
enviado por la plataforma y será descontado de
su bolsa.
El envio no sólo será del monto, si no
también el código de seguimiento así como
una fecha aproximada de la entrega
Es importante saber que el negocio está obligado
a tener el producto en los días acordados para la
entrega del mismo.
Los datos serán evaluados por las apis de los
dealer de despacho o los dealers ingresados a
la plataforma
El costo de entrega es independiente a cualquier
otro costo.
Tabla 15




Deseo saber si mi pedido es posible de enviar
Es necesario que la orden cumpla con las reglas
de envío del negocio.
Las características de la orden son validadas por
comercio.
Existen órdenes que no pueden ser enviadas
Es importante saber que el negocio está obligado
a validar las características de las órdenes
Si mi orden solo puede ser recogida en local,
es necesario saberlo.
Tabla 16
Tabla historia de usuario validar costo y dealer
Nombre: Validar Costo y dealer
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Usuario Negocio
Deseo saber mi dealer
La orden válida a los dealer dependiendo de los
costos que puedan llevar.
Deseo saber mi costo de envío Busca a los posibles dealer de envío
Quisiera pagar y esperar mi pedido
Al validar los dealers de pedidos, se evalúa el
precio de los mismos y se escoge el de menor
valor.
Tabla 17
Tabla historia de usuario validar bolsa de viaje
Nombre: Validar bolsa de viaje
Usuario Negocio
Validar si el costo de viaje es posible de
enviarse
Si el costo de viaje es posible, se crea la orden
con el estatus de Cotizado, y se guarda en un
CRON de envío.
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Notificar al comercio si no es posible hacer el
envío
Todos los días a las 10:30 am el CRON busca las
órdenes con estado pagado y envía notificación
del envío.
Notificar sí el viaje de entrega es posible
Notificar a los dealer de la asignación de los
viajes cotizados.
Tabla 18
Tabla historia de usuario actualizar viaje
Nombre: Actualizar viaje a pagado
Usuario Negocio
Deseo pagar el viaje Se valida si el pago fue realizado
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Deseo realizar un solo pago Se descuenta de la bolsa del viaje del comercio
Se le suma el costo de la entrega a la orden
actual en el ecommerce
Cambiar el estatus de la orden a programado, se
le asigna la fecha en la que el viaje saldría.
Todos los días, los viajes programados son
revisados y creadas las órdenes de viaje
inmediato.
Tabla 19
Tabla historia de usuario validar CRON
Nombre: Validar CRON
Usuario Negocio
Poder consultar al api sobre mi viaje
Se disparan dos JOB - CRON diariamente, un
para validar los viajes programados y otro para
validar la bolsa de los comercios
Deseo poder enviar mi ip y validar el estado
de mi envío
Todos los días a las 10:30 am el CRON busca las
órdenes con estado pagado y envía notificación
del envío.
El JOB de bolsas de comercio, envía una
notificación al comercio si el saldo es menor a 3
veces el promedio de los viajes en la semana.
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Tabla 20
Tabla historia de usuario administración de órdenes
Nombre: administración de órdenes
Usuario Negocio
Deseo poder cancelar mis viajes y tener cierto
control de esto último
El administrador puede entrar a la plataforma y
validar las órdenes
Deseo validar mi bolsa de comercio Es necesario un CRUD de todas las órdenes
El cancelar una orden, implica descontar la bolsa
de los viajes un monto de 2 S/. como mínimo.
○ Determinar pesos de las historias
Es necesario desarrollar las historias en peso regulares para
determinar la complejidad de las mismas así como la herencia para
determinar las historias necesarias.
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Por ende se usará asignación Poker para determinar el peso de las
historias
Tabla 21
Tabla pesos de historia de usuario
Historia Peso Observación
login 4 Es necesario revisar los token de seguridad por
cada comercio y validar el los accesos del
mismo.
Ingresar dirección 3 Validar la arquitectura
Mensaje de agradecimiento 4 Validar el conector del comercio
Validar Orden 5
Validar Costo y dealer 5
Validar bolsa de viaje 5
Actualizar viaje a pagado 3
Validar CRON 2
Administración de órdenes 1
Con los pesos asignados a cada historia podemos comenzar con las
actividades por cada historia.
○ Asignar complejidad en kanban




○ Determinar RoadMap con los objetivos de negocio
Determinadas las tareas para el equipo de desarrollo, es necesario un
orden para que lograr el roadMap sea lo más factible posible.
Un MVP bien logrado conseguirá el impacto deseado y asegurará el
ROI de manera continua.
Para lograr el Roadmap de las historias de usuario es necesario
conocer el peso y la cantidad de actividades, así como el objetivo del
negocio.
Para cumplir con el objetivo del negocio es necesario una forma
establecida de trabajo en cloud, una arquitectura en AWS y el uso de
apis para la comunicación.
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Figura 19
Flujo simple de casos de usos del sistema
En el siguiente cuadro se resume las actividades necesarias y los
casos posibles en las órdenes.
Las historias deberían de iniciar según este flujo:
Login, Ingresar dirección, Mensaje de agradecimiento, Validar la orden,
Validar bolsa, Actualizar Viaje.
Estas serían las historias core para determinar el MVP.
○ Determinar sprints de desarrollo
Sabiendo el roadmap necesario, se realizarán los sprints y el gantt de





Según el Sprint anterior el MVP tendría un entregable el día 22 de
Enero del 2021. donde podremos iniciar la campaña de difusión.
El Bal constaría de las historias instaladas, y validando los objetivos del
negocio se promueve la recuperación de ROI con un costo no menor a
105 Soles mensuales.
Figura 21
Diagrama de Costos BAL
La cantidad de mensajes por cada entrega con un mínimo de 12, la
cantidad de entregas de 200 como mínimo por cada cliente y con una
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cantidad mínima de 150 comercios incluídos con una membresía, bajo
el costo de 600 soles mensuales.
Aplicaría un costo mensual de 1040 soles y una ganancia de 4960 en
un mes. Con una inversión de 10189 Soles la investigación promete un
ROI del 48.67%.
Durante el primer mes Drodo tiene 10 clientes entre ellos: Pekokis, Vw
Store, Audi Store, AlMango, Garazh, SeatStore, LaiHome, etc.
Desde aquí los agradecimientos a los comercios.
Con este flujo de dinero y un ROI de 48.67% se promete la devolución
total de la inversión en un máximo de 2 meses y  3 días operativos.
Fase 3 : Implementación
3.1 Desarrollar entregables en cada sprint
Arquitectura del software
Es necesario la creación de una arquitectura simple en AWS para la
creación de todas las validaciones de lampdas que van a ser utilizadas.
Figura 22
Arquitectura del sistema
Se crean dos servidores en AWS para determinar los dos endpoints
que vamos a utilizar en Django y ReactJS, y las base de datos
distribuidas en Mysql y MongoBd, además de usar redis para cache.
Se crear un servidor adicional para backups además de un adaptador
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entre ambos servidores y un SSL para configurar los dominios.
Login
Se crean los espacios requeridos para la identificación de las APIs por
token de cada uno de los comercios, es necesario crearlas en el aws y
validar las credenciales de cada comercio en el servidor.
Figura 23
Figura integración con wordpress
Ingresar Dirección en el Comercio
Se alteran las funciones del ecommerce en este caso wordpress para
agregar una imagen de envío dentro de los campos de Shipping del
ecommerce. se conserva la base de datos del comercio y se generan
los scripts iniciales para mostrar el archivo de googlemaps
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Figura 24
Figura integración con wordpress frontend
Mensaje de agradecimiento
Muestra el mensaje de agradecimiento validando el código para el Bot
de despacho y el costo del producto y el costo del envío, la fecha
aproximada donde llegará el envío la forma cómo llegará el producto
así mismo la manera como generar el pedido.
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Figura 25
Figura integración con wordpress frontend gracias
Validar Orden
Se validan las órdenes dentro de la base de datos para validar los
datos ingresados por las órdenes.
Se anexa la base de datos, aquí adjuntamos la tabla donde validamos
la orden mediante código de python.
Figura 26
Figura tabla de warehouse
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Validar Bolsa
Del mismo modo , validamos el saldo de la bolsa de comercio.
Figura 27
Figura tabla de balance
Actualizar Viaje
Finalmente actualizamos el viaje dentro de nuestra base de datos.
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Figura 28
Figura tabla de order
Luego vamos a buscar los dealer que tengan una relación más simple
y contractual con el costo del envío de la orden.
Figura 29
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Figura tabla de dealer detail
Luego enviamos los datos mediantes las apis.
Figura 30
Figura tabla de apis
Muestro una lista de las apis utilizadas para la conexión de ecommerce
con el aplicativo de Drodo.
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○ Desarrollo del MVP
Para la creación del MVP creamos la arquitectura en AWS y un plugin
en wordpress para la puesta en producción.
Por ende mostramos el plugin recreado dentro del wordpress:
Figura 31
Figura arquitectura wordpress plugin
○
El plugin creado para wordpress recibe el nombre de Drodo-delivery y
funciona para múltiples woocommerce.
Muestro un poco del código a la conexión de las apis dentro del plugin.
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Figura 32
Figura código fuente para integración Wordpress
○ Desarrollo de otras historias
Desarrollamos otras historias mientras avanzamos en el flujo,

















El usuario puede revisar las entregas de pedidos.
● Validación
○ Testear Bal
Copio algunas de las tareas encontradas en el testing
Tabla 22
Tabla de QA 1
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Description Las credenciales de producción no deberían compartir el api de dev,
es necesario crear dos tipo de apis en el heroku.
No pueden existir dos tipos iguales por seguridad de las mismas.
Tabla 23
Tabla de QA 2







Description Las Bolsas de usuarios están guardando un error.
Es necesario revisar el json de conexión con el comercio.
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El Comercio está devolviendo los datos de manera plural en string, el
api no lo está convirtiendo a un formato de json aceptable
Tabla 24
Tabla de QA 3







Description No estás enviando los datos de Distrito, algunos dealer necesitan el
distrito de manera literal para poder validar el costo.
Tabla 25
Tabla de QA 4
Created Oct 15, 2020 -  8.01 pm







Description Los dealer necesitan diferenciar los tipos de envío para el comercio
Pekokis.
Algunos están bastante bien, pero existe el caso de los productos de
vidrio, solo pueden transportados por beat en un auto, no una moto.
○ Validar el BAL con el usuario final
Tabla 26
Tabla de QA Comercios
Comercio Opiniones de los comercios
Pekokis Bastante útil, no tengo que hacer nada y me simplifica la vida.
En redes sociales no tengo mayores comentarios y ninguna
queja.
Audi La funcionalidad del envío por paquetes a provincia debe de ser
implementada, el costo final puede ser trabajado aparte, hay
muchos proveedores que desean interferir.
Vw Tenemos varios almacenes, funciona bastante bien para todos.
Nos ahorra un montón de costos logísticos.
Sobre nuestros usuarios al inicio se preguntaron porque era un
globo quien traía y no un motorizado de la empresa, con el
tiempo ya preguntan al bot en la fanpage.
Seat Muchos de nuestros pedidos están siendo modificados, porque a
veces usamos la plataforma para pedidos entre almacenes, la
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funcionalidad de programar pedidos y buscarlos más barato en
segundos puede ser usada también para gestión interna.
Necesitamos el panel para administrar pedidos.
○ Determinación observaciones y comentarios del BAL.
Dados los comentarios sobre el BAL con 10 clientes la inversión fue
recuperada sin problemas y empezamos con el 2do BAL del panel de
administración de activos y manejo de bolsas de envío.
Adicionalmente comenzaremos con las historias de creación de una
landing page para publicidad de Drodo.
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comportamiento de público al
finalizar la entrega
- Seguimiento de los hábitos
de compra de los clientes.
- Uso de grupos
experimentales para analizar
las base de datos enviadas
Seguimiento de ordenes de
despacho al azar
Población:
Todos los procesos de
despacho en las empresas
mencionadas.
Muestra:



















Anexo 2: Base de datos
Anexo 3: Operacionalización de indicadores




Independiente Presencia - ausencia No / Si -- -- --
Dependiente Tiempo Tiempo de asignación a
un dealer de despacho
[20 - 60] Minutos Hs - Hp Revisión
documental




Minutos Hc - Hs Revisión
documental
Costo Costo de entrega del
producto
[7 - 45] Soles -- Revisión
documental
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Hs = Horario de salida del producto
Hp = Horario de llegada del producto
Hc = Horario donde el cliente recibe el producto
Anexo 4: Diagrama de Variables
Anexo 5: Método de recolección de datos
Observación indirecta - revisión documental
Los datos fueron enviados en formatos de JSON bajo el siguiente paradigma de
webservice.
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Forma de recolección de datos
Formulario de recolección
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Modelo de datos en Json
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Respuesta del servidor
Anexo 6: Población, muestra y muestreo
Unidad muestral Proceso de despacho
Población Todos los procesos de despacho en las empresas mencionadas, se
puede determinar en un total indeterminado
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Muestra Procesos de despacho de los ecommerce mencionados
n = 30
Tipo de muestreo Aleatorio
Población:
Muestra:
Se procede a tomar 30 procesos al azar calculados según la siguiente fórmula para
determinar los indicadores:
Sean:
Hs = Horario de salida del producto
Hp = Horario de llegada del producto
Hc = Horario donde el cliente recibe el producto
Tiempo de asignación a un dealer de despacho Hs - Hp
Tiempo de entrega del producto Hc - Hs
Costo de entrega del producto Costo
ID
i1: Tiempo de asignación a un dealer
de despacho (Min)
i2: Tiempo de entrega del producto
(Min)
i3: Costo de entrega del producto
(Soles)
1 25 50 26
2 27 55 27
3 31 45 23
4 35 35 18
5 34 44 21
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6 33 34 15
7 34 55 27
8 32 20 14
9 23 48 22
10 22 41 19
11 32 75 26
12 35 55 18
13 33 45 14
14 37 85 34
15 27 75 28
16 28 85 19
17 27 65 17
18 28 95 25
19 25 84 25
20 28 91 22
21 30 84 30
22 31 74 30
23 32 85 29
24 25 75 31
25 24 76 32
26 29 73 30
27 25 45 25
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28 24 43 24
29 24 56 20
30 27 62 25
Muestreo:
Generamos 1 webservice para leer los archivos de json enviados por los comercios,
finalmente generamos un script simple de lectura en random para acomodar varios
números al azar.
El Api “SendDrodo” solo recibirá hasta 30 pedidos y luego devolverá un break
saliendo del bucle.
Generada al azar, usando el siguiente script en el node.js
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Anexo 7: Constancia de aceptación informada
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CONSTANCIA
Mediante el presente documento, la Empresa PEKOKIS SAC. deja
constancia, de que el ing. Franccesco De La Rosa con DNI: 70437424, estudiante
del programa de Maestría en Ingeniería de Sistemas con Mención en Tecnologías de
la Información de la Universidad César Vallejo Lima Norte, se encuentra realizando
su investigación titulada “Sistema Web aplicando Metodología BAL para optimizar
costos logísticos de despacho en comercios electrónico” en nuestra empresa,
también se manifiesta que la información para poder realizar dicha investigación
corresponde a nuestras áreas de trabajo.
Se expide el presente documento con fines académicos.




Anexo 8: Contrato comercial Drodo
CONTRATO DE PRESTACIÓN DE SERVICIOS
Conste por el presente, el contrato de prestación de servicios (el “Contrato”) que
suscriben por una parte DRODO SAC con R.U.C. No 20600915976, inscrita en la 
Partida Electrónica N° del Registro de Personas Jurídicas de Lima, con domicilio
San Miguel 270150, distrito de San Miguel y departamento de Lima, debidamente
representada por Mirella Veliz Farfán , identificado con C.E. N°70437424 (“La
Prestadora”) y, de la otra parte, PEKOKIS S.A., con R.U.C No 20600776146. ,
inscrita en la Partida Electrónica N° 20600776146. del Registro de Personas
Jurídicas de Lima con domicilio en Av. Miraflores 27.1 ., provincia y departamento
de Lima, debidamente representada por Franccesco De La Rosa Campos,
identificado con DNI. 70437424 (“La Usuaria”)
PRIMERA: ANTECEDENTES
La Prestadora, es una persona jurídica de derecho privado cuyo objeto consiste en
brindar servicios de delivery.
La Usuaria es una persona jurídica de derecho privada con un ecommerce en línea.
SEGUNDA: OBJETO DEL CONTRATO
Por el presente Contrato, La Prestadora se compromete:
● Encontrar el dealer de delivery más óptimo para el producto que brinde el
ecommerce
● Entregar un reporte en vivo sobre las entregas  realizadas por el comercio.
● Transparentar los gastos en bolsa consumidos por la aplicación con respecto
a la entrega del dealer.
Las principales características, alcances y consideraciones de los servicios se
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detallan en el Anexo I del presente Contrato.
Por su parte, La Usuaria se compromete a pagar a La Prestadora, como
contraprestación por los Servicios, las sumas indicadas en la Cláusula Cuarta del
presente Contrato.
TERCERA: OBLIGACIONES DE LAS PARTES
Sin perjuicio de otras obligaciones expresamente estipuladas y/o derivadas del
presente Contrato, las partes tienen las siguientes obligaciones principales:
3.1Son obligaciones de La Prestadora:
(i) Prestar los Servicios en forma diligente, para lo cual deberá valerse de
personal calificado, asumiendo respecto de éstos, las responsabilidades
laborales y tributarias que de dicha relación se deriven.
(ii) Proporcionar un reporte de gastos mensual a la usuaria. Las caídas o
problemas de hosting de la usuaria no tendrán intervención por parte de la
prestadora pasada la etapa de integración.
(iii) Se deja constancia que La Prestadora no responderá por problemas
generados por defectos, desarrollo del mal funcionamiento del servidor u
otros servicios de terceros.
(iv) El equipo responsable destinado por parte de La Prestadora a la





3.2Son obligaciones de La Usuaria:
(i) Pagar la retribución pactada en la Cláusula Cuarta siguiente, en los plazos
correspondientes.
(ii) Cumplir con brindar a La Prestadora la retroalimentación que le sea
requerida del producto digital. La retroalimentación para cada entregable
será presentada por La Usuaria en un máximo de 3 días hábiles luego de
que el entregable ha sido presentado. Por cada día que demore La
Usuaria en responder se adicionarán 2 días calendario al cronograma de
trabajo original.
(iii) Cumplir con la retroalimentación oportuna en las etapas de integración.
Todo comentario será evaluado por La Prestadora e incluido en el
desarrollo del servicio, en caso no escape del alcance delimitado en la
integración. Una vez presentado un determinado entregable y recogido los
comentarios de La Usuaria, cualquier cambio que pueda surgir posterior a
la fase de retroalimentación, La Prestadora evaluará las horas necesarias
en caso escape del alcance original.
(iv) Coordinar actividades para la entrega de informes respecto a los servicios
brindados en caso sea requerido la Usuaria.
(v) El equipo responsable destinado por parte de La Usuaria a la prestación de
los servicios será:
● La aprobación de cada entregable del servicio será responsabilidad
de Mirella Veliz, En caso que dicha persona no esté disponible para
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entregar la retroalimentación o aprobación correspondiente, la
persona encargada será Katia Veliz.
CUARTA: CONTRAPRESTACIÓN
Las Partes acuerdan que la contraprestación que La Usuaria se compromete a
pagar a La Prestadora, será la que se detalla a continuación:
4.1Pagos - Mensualidad: s./ 600.00 soles (seiscientos soles.), al arranque del
proyecto, lo cual será cancelado al inicio de la facturación. Este servicio se
hará post- etapa de integración.
4.2Bolsas de pago a Delivery: Es importante que la prestadora no emitirá costos
para el dealer de delivery estos serán separados depositando a una bolsa
dedicada a la Usuaria, consideraciones:
4.2.1 La mensualidad y la bolsa funcionan de manera separada, pero una no
puede existir sin la otra.
4.2.2 Esta bolsa servirá para los pagos de los viajes del dealer.
4.2.3 Se enviará una alerta a la prestadora cuando tenga cierto margen
mínimo en sus tres últimos viajes o al 10% de la bolsa ingresada.
4.3Costo de la integración: La prestadora creará una etapa de integración con
los usuarios de………. Días suministrados en el Gantt anexo, bajo un costo
de……. Los pagos están divididos por:
- Pago inicial del 50%
- Pago final del 50%
Los servicios serán cancelados de la siguiente forma:
Los pagos aquí mencionados deberán realizarse mediante depósito bancario o
transferencia electrónica a la cuenta bancaria en moneda soles Np
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0011084576450169. , con Código de Cuenta Interbancario No
1018001108457645016916 abierta a nombre de La Prestadora en el Banco de
Crédito del Perú y de Interbank, previo cumplimiento por parte de La Prestadora de
entregar a La Usuaria el respectivo comprobante de pago emitido de conformidad a
las normas tributarias vigentes.
Se deja constancia que, cualquier otro requerimiento adicional no incluido en el
presente Contrato, requerirá de una nueva cotización de La Prestadora.
QUINTA: PLAZO DEL CONTRATO
5.1El presente Contrato estará vigente desde la fecha de su suscripción…….
hasta cumplido los 30 días calendario donde se solicitará por la parte Usuaria
una renovación.
5.2. En caso La Prestadora, por causas imputables a ésta, no cumpla con los
plazos previstos en el presente Contrato, La Usuaria se encontrará facultada a
exigir la continuación de la vigencia del Contrato hasta la culminación de los
Servicios, sin que ello implique un incremento de la contraprestación. En caso
La Usuaria no presente respuesta y ponga para el proyecto por más de 30 días
calendario, La Prestadora tendrá la facultad de resolver el contrato. En caso el
contrato sea resuelto bajo esta modalidad, todo pago entregado por La Usuaria
no será devuelto.
Se deja constancia que, para efectos de lo indicado en el párrafo anterior, La
Usuaria deberá estar en cumplimiento de sus obligaciones establecidas en el
presente Contrato.
SÉXTA: NATURALEZA DEL CONTRATO
Las partes expresamente declaran que el presente Contrato es de naturaleza civil y
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se rige por los artículos 1755° y siguientes del Código Civil, no originando relación
laboral entre La Usuaria y La Prestadora ni entre los trabajadores de La
Prestadora y La Usuaria, por lo que dicho personal no podrá reclamar y/o accionar
contra La Usuaria. En ese sentido, el Contrato no dará lugar al pago por parte de La
Usuaria a favor de La Prestadora o de sus trabajadores, de ningún beneficio social
u obligación laboral propia de los contratos de servicio.
Las partes declaran que, en la prestación de los Servicios, los trabajadores de La
Prestadora se desempeñarán en forma independiente y sin relación de
subordinación respecto de La Usuaria, sin perjuicio de lo cual, se podrán realizar
reuniones periódicas de trabajo con fines de coordinación.
Se deja constancia que La Usuaria no asume responsabilidad alguna frente a los
empleados, proveedores o terceros que desarrollen relaciones comerciales o civiles
con La Prestadora o vinculadas a esta como consecuencia de la prestación del
Servicio objeto del presente Contrato.
SÉPTIMA: RESOLUCIÓN
El presente Contrato quedará resuelto por cualquiera de las siguientes causas:
7.1Por mutuo acuerdo, mediante documento escrito entre las partes contratantes.
7.2En caso de incumplimiento por cualquiera de las Partes de las obligaciones
derivadas de este Contrato, las Partes acuerdan aplicar las normas sobre
contratos con prestaciones recíprocas, contenidas en los artículos 1428 y
siguientes del Código Civil.
7.3Adicionalmente, cualquiera de las Partes podrá resolver este Contrato
unilateralmente y sin expresión de causa, bastando para ello una comunicación
por escrito con, al menos, treinta (30) días de anticipación. En caso La
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Prestadora decida terminar el Contrato, deberá reembolsar a La Usuaria
aquellos conceptos que hayan sido pagados a la fecha y se encuentren
pendientes de realización, descontando los gastos en los que hubiese incurrido
La Prestadora en la prestación de sus servicios a ese momento. Asimismo, en
caso La Usuaria decida terminar el Contrato, quedará obligada a pagar el
íntegro del monto de la contraprestación pactada, descontando la suma
efectivamente cancelada por La Usuaria.
OCTAVA: LIMITACIÓN DE RESPONSABILIDAD PROFESIONAL O TÉCNICA
La Prestadora no responderá por los daños y perjuicios causados, sino sólo en
aquellos casos en los que se configuren situaciones de dolo o culpa inexcusable, tal
como señala el artículo 1762° del Código Civil.
NOVENA:
De acuerdo con sus principios de ética profesional, La Prestadora garantiza que en
ningún momento empleará técnicas ilegales de posicionamiento que puedan
suponer algún tipo de penalización para La Usuaria por parte de los responsables
de servicios de búsqueda por Internet.
DECIMA: CONFIDENCIALIDAD Y NO EXCLUSIVIDAD
9.1 Las partes acuerdan guardar absoluta reserva y confidencialidad sobre cualquier
información de la otra parte a la que tengan acceso con motivo de la celebración y
ejecución del presente Contrato, sin importar la forma u oportunidad en la que ello
ocurra, ya sea de manera directa o indirecta - especialmente la considerada como
secreto comercial - no pudiendo divulgar, utilizarla en su favor ni en favor de terceros
para fines distintos a los de este Contrato.
Queda establecido que ninguna información que fuera proporcionada por escrito
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o por cualquier otro medio por La Usuaria a La Prestadora para la prestación de
los Servicios podrá ser copiada o reproducida en forma alguna a no ser que
exista autorización previa y por escrito concedida por La Usuaria, salvo que sea
requerido por alguna autoridad competente.
Sin perjuicio de ello, luego de la fecha de lanzamiento del Producto Digital, las
Partes podrán hacer referencia a los servicios prestados en el marco del
presente Contrato como parte de su publicidad; para lo cual requerirán
autorización expresa y por escrito de la otra Parte.
Asimismo, Queda expresamente establecido que La Prestadora no tiene
ninguna relación de exclusividad con La Usuaria; por lo que La Prestadora
podrá prestar sus servicios a cualquier otra persona natural o jurídica que lo
requiera.
DECIMO PRIMERA: CESIÓN
Las partes no podrán ceder su posición contractual o cualquiera de sus derechos u
obligaciones pactadas en el presente Contrato sin la previa autorización y por escrito
de la otra parte.
DECIMO SEGUNDA: NOTIFICACIONES
Para los efectos de cualquier comunicación que las partes deseen dirigirse, señalan
como sus domicilios los consignados en la parte introductoria del presente
documento, obligándose a notificar la una a la otra, cualquier variación de los
mismos, con una anticipación de por lo menos quince (15) días hábiles.
DÉCIMO TERCERA: CESIÓN DE LOS DERECHOS PATRIMONIALES
DERIVADOS DEL   PRODUCTO DIGITAL DE SERVICIO
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La Prestadora al realizar el servicio a La Usuaria se debe considerar que la
totalidad de los derechos patrimoniales de autor derivados es de La Prestadora, por
los cual la usuaria no podrá ceder a terceros ninguno de los derechos ni
obligaciones establecidas en el presente contrato. La cesión de estos derechos se
extiende a nivel mundial y es vigente y de orden privada por ser patentada.
En caso que La Usuaria desee realizar el servicio de integración con su área de TI ,
siendo objeto de protección en propiedad intelectual, La Prestadora quedará exento
de toda responsabilidad en que pudiera incurrir por cualquier fallo en el proceso de
integración y garantía próxima, para realizarlo tendrá que comunicarlo y quedar por
escrito la aceptación por evaluación del gerente de negocios de tales derechos con
respecto a terceros (entendiendo por terceros cualquier persona natural o jurídica
diferente a La prestadora). Si a pesar de lo anterior La Usuaria, se viera inmerso
en algún tipo de reclamación por la violación de derechos causada por su propia
área TI a la prestadora, ésta deberá soportar los gastos que pudiera ocasionarle a
Prestadora en su defensa. La usuaria, se reserva además el derecho a reclamar a
La Prestadora la indemnización por daños y perjuicios sufridos, que deberán
cuantificarse con relación a la importancia del daño económico soportado. La
Usuaria podría solicitar a La Prestadora la evaluación de su falló en el servicio de
integración para solucionarlo previo costo dictado por el gerente de negocios y tener
la flexibilidad de seguir con el servicio como medio de solución si así lo requiera la
Usuaria.
DECIMO CUARTA: LEY APLICABLE Y SOLUCIÓN DE CONTROVERSIAS
Las Partes acuerdan que la validez, interpretación y cumplimiento del presente
Contrato se regirá e interpretará de conformidad con las leyes de la República del
Perú.
Las Partes establecen que cualquier controversia sobre la validez, interpretación o
ejecución del Contrato será sometida a la jurisdicción y competencia territorial de los
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Jueces y Tribunales del Distrito Judicial de Lima.
Ambas partes declaran su conformidad con las cláusulas que anteceden,
suscribiendo el presente documento, en tres ejemplares de igual tenor y valor.




Gerente de Negocios Digitales
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Servicio de integración “DRODO”
1.0. Especificaciones:
- Los comercios que no cuenten con un sistema definido para integración,
tendrán un acuerdo comercial diferente para garantizar la viabilidad.
- Se le asignan las credenciales debidas a nuestro panel de administración.
- Los comercios con sistemas realizados en Woocommerce cuentan con un
plugin proporcionado por Drodo, en caso el theme expuesto en el ecommerce
no cuente con la viable requerida para el funcionamiento de Drodo,
pasaremos una etapa breve de integración.
- Los CMS en Magento, Prestashop y Shopify aún están en desarrollo de
integración.
- El costo por la integración será cubierto posterior al análisis de nuestro
especialista en su ecommerce, para ello se requiere accesos al mismo.
- De ser necesario Drodo enviará un acuerdo SLA de confidencialidad.
I.1 Cronograma de Trabajo Preliminar
Tiempo de trabajo integración mínima .. semanas
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Otras Consideraciones del alcance
I.2 Compromisos del Cliente
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• Compromiso de la Dirección del cliente y de las gerencias de las áreas
involucradas para garantizar la participación activa y permanente de
las personas asignadas al proyecto durante su ejecución.
• Cumplimiento de plazos establecidos en la entrega de la información
por parte del cliente necesario para la integración del proyecto.
Designación a una sola persona responsable para aprobar los
entregables del proyecto. La Prestadora no será responsable o
afectado por diferencias en la toma de decisiones internas del negocio.
• Conformación y disponibilidad de rol(es) aprobador(es) para controlar
el estado de la integración, resolver incidencias y tomar decisiones en
los tiempos adecuados. Se definirá a una sola persona como el
responsable de aprobar los entregables del proyecto por parte del
cliente.
• Establecer un canal abierto de comunicaciones entre La Prestadora y
los usuarios del cliente que permita agilizar el desarrollo del proyecto.
I.3 Puntos a Considerar
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• En caso el alcance del proyecto varíe sobre la propuesta inicial
presentada, los tiempos y costos serán evaluados nuevamente por
parte de La Prestadora.
• Una vez obtenida la aprobación final de cada sprint de trabajo, se
pasará a la siguiente etapa.
• Es responsabilidad de la Usuaria concretar a tiempo el pago de las
facturas en cada etapa. De no ser canceladas, no se procederá a la
siguiente etapa.
• Es responsabilidad de la Usuaria incluir dentro del equipo de trabajo a
las personas con autoridad de tomar decisiones sobre el servicio.
• En caso la Usuaria desee poner el proyecto en espera, si desea
reactivarlo se definirá un costo adicional para la reactivación.
• Es fundamental la comunicación de los limitantes tecnológicos con los
que podría contar la Usuaria para el desarrollo del servicio.
I.4 Garantía
• Una vez entregado y validado, se iniciará un periodo de garantía del
correcto funcionamiento y adecuación a los requisitos de rendimiento y
calidad. Este periodo de garantía es de 2 meses. La fecha de inicio de
garantía será el momento de la puesta en producción del producto.
• Explícitamente, la garantía no cubre operaciones de mantenimiento
adaptativo, perfectivo o preventivo. Esta garantía cubrirá
mantenimiento correctivo y de emergencia que devengan del código
desarrollado, quedando explícitamente excluidos errores producidos en
la gestión, integridad de datos, por cambios en el sistema operativo o
plataforma, módulo, plugins de terceros, problemas en el dispositivo
del usuario, cambios en reglas de negocio o cualquier otro proceso
fuera del control y alcance de esta propuesta.
• La garantía no incluye asimismo viáticos o gastos de transporte que
pudieran ser requeridos para brindar correctamente este servicio, los
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cuales deberán ser reembolsados por La Usuaria.
• En caso de problemas en el producto una vez finalizada la garantía se
procederá a revisar caso por caso los problemas reportados, para
estimar el nivel esfuerzo requerido y posible costo asociado a la
corrección de cada problema
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